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Terjatvam, kot obliki sredstev, je v velikem številu slovenskih podjetij posvetiti 
posebno pozornost, zaradi njihovega vpliva na zagotavljanje ustrezno velikega in 
pravočasnega denarnega toka, na likvidnost in plačilno sposobnost podjetja, na 
sposobnost financiranja, na ohranjanje konkurenčne sposobnosti podjetja, zaradi 
vpliva na nadaljnji razvoj podjetij – posledično celotnega gospodarstva. 
Zaradi ţelje, da bi bile terjatve pravočasno poravnane, oziroma, da bi se gibale v 
načrtovanem obsegu, je potrebno v podjetju voditi politiko kreditiranja kupcev. 
 
Ukrepe v zvezi s terjatvami delimo v dve skupini. Prva skupina se nanaša na 
prihodnje terjatve. Gre za pridobivanje informacij o boniteti prihodnjega dolţnika. V 
drugo skupino ukrepov sodijo instrumenti zavarovanja terjatev in ukrepi za hitrejše 
unovčenje ţe nastalih terjatev. 
 
Terjatve je potrebno tudi analizirati. Tako lahko oblikujemo strukturo terjatev, pri 
kateri bomo imeli čim manj neizterljivih terjatev in nerednih plačnikov. 
 
V drţavi Sloveniji je potrebno vzpostaviti instrumente zagotavljanja plačilne discipline 
in spoštovanja pogodbenih obveznosti. 
 
 
Ključne besede: financiranje podjetij, finančna nedisciplina, likvidnost terjatev, 
plačilna sposobnost, vzdrţevanje čistega denarnega toka, politika kreditiranja kupcev, 
kreditni roki, način in stroški financiranja terjatev do kupcev blaga, ukrepi za hitrejšo 
izterjavo dolga, analiza terjatev do kupcev blaga, sporne terjatve do kupcev blaga 
itd. 
 




Accounts receivable as a resource deserve a close attention of many Slovenian 
companies as they play a significant role in companies liquidity, solvency and 
financing, in maintaining good cash flow and competitiveness, and in future 
development of companies or even of economy as a whole. 
 
Policy on crediting customers needs to be established and implemented in order to 
prevent outstanding receivables or control their scope. 
 
Measures concerning receivables can be divided into two groups. The first one refers 
to future receivables in terms of gathering information on credit rating of future 
customers. The second group consists of receivables insurance instruments and of 
measures for faster realization of accruals receivables. 
 
In addition, receivables need to be analysed. Such an analysis helps create a 
receivables structure with as few uncollectible receivables and slow payers as 
possible. 
 
Slovenia needs to establish instruments for enhancing payment discipline and 
fulfilment of contractual obligations. 
 
 
Key words: financing of companies, poor financial discipline, liquidity of receivables, 
solvency, maintaining net cash flow, policy on crediting customers, credit deadlines, 
methods and costs of financing accounts receivables, measures for prompt debt 
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1.1 OPREDELITEV PODROČJA IN OPIS PROBLEMA 
 
Eden izmed glavnih ciljev vsakega današnjega podjetja je ustvarjati dobiček in 
povečati število zaposlenih. Seveda pa podjetja brez priliva denarnega toka ne 
morejo dosegati dobičkov. V zadnjih letih se je s spreminjanjem ekonomskih razmer 
v drţavi Sloveniji in s prilagajanjem le-teh razvitim trţnim gospodarstvom, povečala 
vloga in pomen financ v poslovanju slovenskih podjetij. Za uspešno in učinkovito 
poslovanje podjetja je potreben neprekinjen proces prilagajanja, nadziranja in 
analiziranja. Le tako se bomo izognili številnim teţavam, ki pestijo mnoga podjetja v 
trţnem sistemu. Zašla so namreč v slab finančni poloţaj, zaradi pomanjkanja denarja 
so nastali likvidnostni problemi. Pomanjkanje likvidnih sredstev pa ima za posledico 
plačilno nesposobnost podjetja. Vse to se kaţe v finančnem neravnoteţju, tako 
dolgoročnem, kakor tudi v kratkoročnem, v preveliki zadolţenosti in nezmoţnosti 
financiranja. 
 
V Sloveniji je poravnavanje terjatev zaradi slabega poloţaja številnih podjetij velik 
problem. Velikokrat se zgodi, da tudi sicer uspešna podjetja zaradi slabe organizacije 
izterjave dolgov niso sposobna poravnati svojih obveznosti. Če podjetje ne dobi 
plačanih svojih obveznosti, tudi sami niso sposobni plačati dolgov, posledica tega pa 
je, da se tudi sami zadolţujejo. Mnoga podjetja delajo napako, ko uspešnost svojih 
prodajalcev oziroma komercialistov merijo na podlagi fakturirane realizacije in ne na 
podlagi plačane realizacije. Zato je zelo pomembno, da ţe prodajalci oziroma 
komercialisti razmišljajo finančno. 
 
Vse več podjetij se zaveda, kako zelo so pri preprečevanju nastanka spornih terjatev 
pomembni preventivni ukrepi. Podjetja imajo na voljo številne metode, s pomočjo 
katerih se lahko izognejo plačilnim teţavam. Na voljo imajo obilico moţnosti, s 
katerimi se lahko prepričajo, s kom poslujejo, kakšen je likvidnostni poloţaj njihovih 
poslovnih partnerjev. Vsaka od njih pa povzroča dodatne določene stroške. To je tudi 
razlog, da se jih določena podjetja ne posluţujejo, kar pa je lahko v nekaterih 
primerih tvegano početje. Zato vse več podjetij, preden sklenejo pogodbo s svojimi 
kupci, preverijo njihovo boniteto in se na podlagi le-teh odločijo o plačilnih pogojih, ki 
jih nudijo posameznim kupcem. 
 
Finančna nedisciplina je v naših gospodarskih razmerah zelo pogost pojav. Z njo se 
srečujemo vsak dan, opaţa pa se njeno negativno stopnjevanje. Zaradi finančne 
nediscipline tarnajo vsi, ob tem pa tudi zamolčijo, da jo tudi sami nadvse uspešno 
soustvarjajo. Počasi se je stanje preneslo na vsa podjetja in finančna nedisciplina je 
postala vsesplošen problem. Vse to ima močan vpliv na dobra podjetja, ki se 
mnogokrat znajdejo na robu prepada. Podjetja se zavedajo, da neplačane terjatve 
močno vplivajo na njihovo finančno moč, vse to pa se izraţa v problemih s plačilno 
sposobnostjo, likvidnostjo in nazadnje je s tem omejen tudi nadaljnji razvoj mnogih 
podjetij, kot tudi celotnega gospodarstva. Nepopolno obvladovanje danih kakor tudi 
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prejetih blagovnih kreditov je lahko vzrok za nastanek krize podjetja, hkrati pa je 
lahko popolno obvladovanje predvsem danih blagovnih kreditov tudi ena izmed poti 
za izhod podjetja iz krize. 
 
Podjetja si sposojajo denar drugje, da lahko financirajo svoje tekoče poslovanje in si 
s tem povzročajo še dodatne stroške. Zadolţenost med partnerji je ţe taka, da je 
včasih ţe povsem onemogočeno normalno poslovanje. V ta krog vstopajo tudi 
»zdrava« podjetja, ki pa se hitro nalezejo bolezenskih simptomov. Vsekakor je treba 
najti ustrezne ukrepe v okviru posameznega podjetja, kot tudi celotnega 
gospodarstva. Podjetja morajo izgraditi ustrezen sistem za reševanje teh problemov, 




1.2 KRATKA PREDSTAVITEV DIPLOMSKE NALOGE 
 
Ideja za naslov diplomskega dela »Obvladovanje terjatev v trgovskem sistemu 
Merkur, d.d.«, je nastala zaradi nenehnega povečevanja obsega terjatev v delniški 
druţbi Merkur. 
 
Gre za reševanje problematike tistega dela obvladovanja terjatev, ki se nanašajo 
na preprečevanje tveganja pri prodaji blaga, nastanku novih spornih terjatev, 
neplačevanja ţe zapadlih terjatev in oblik izterjave zapadlih terjatev.     
 
Namen obravnavane teme diplomskega dela je doseči sprotno plačevanje in 
uspešno izterjavo ţe zapadlih terjatev. 
 
Cilj obravnavane teme diplomskega dela je iskanje in obvladovanje tistih 
dejavnikov, ki vplivajo na povečevanje skupnega obsega terjatev in ki se ukvarjajo 
z urejenim, organiziranim pristopom izterjave ter reševanje problemov v zvezi s 
preprečevanjem nastanka novih spornih terjatev, oblik zavarovanja pred tveganjem 
pri prodaji, če terjatev ne bo poplačana in z organiziranostjo izterjave ţe zapadlih 
terjatev.  
 
Vsebina obravnavane problematike je razdeljena na več poglavij. 
 
V prvem poglavju sem opredelil pojem terjatev - kaj sploh so, kje se evidentirajo, 
kam jih knjiţimo, kako se nadzorujejo in spremljajo na posameznem kupcu ter kot 
celota v podjetju. Opisal sem tudi proces kroţenja denarja v podjetju. 
 
V drugem poglavju je kratka predstavitev nastanka Merkur, d.d., opis osnovnih 
dejavnosti s katerimi se ukvarjajo posamezni deli, proizvodni asortiment in trţni 
segmenti.  
 
Tretje poglavje se nanaša na preprečevanje nastanka spornih terjatev v veleprodaji. 
V tem poglavju so podrobnejše opisani koraki do končne prodaje blaga ali storitve 
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kupcu in s tem nastankom dolţniško upniškega razmerja. Oblike naročila blaga s 
strani kupca, preverjanje specifikacije naročenega blaga, evidenčne številke in 
finančno komercialnega poslovanja kupca s strani referenta, proces prodaje blaga 
kupcu, ki prvič poslovno sodeluje z delniško druţbo Merkur in kriteriji za sklenitev 
prodajne pogodbe, proces prodaje blaga kupcu, ki je ţe ali še poslovno sodeluje z 
delniško druţbo Merkur in končna potrditev naročila kupca, odprema blaga in 
fakturiranje kupcu, so glavne točke tega poglavja.  
 
Četrto poglavje opisuje organizacijo izterjave ţe zapadlih terjatev. Prikazana je 
organizacija skupnega nastopa izterjave pri ţe zapadlih terjatvah na nivoju delniške 
druţbe in posebej v finančnem področju kot glavnem koordinatorju izterjave, začetek 
procesa izterjave in zaključek izterjave zapadlih terjatev ter sankcije v primeru 
neuspešne izterjave kupca. Na koncu je povzetek največjih prednosti in slabosti 
skupnega informacijskega sistema v delniški druţbi Merkur in v njem organ-
izacijskega modela izterjave pri preprečevanju nastanka spornih terjatev in skupne 
organizacije izterjave ter predlogi izboljšav. 
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2 OPREDELITEV POJMA TERJATEV 
 
 
V sodobnih trgovskih sistemih se večina prodaje opravi z odlogom plačila. To pomeni, 
da kupec poravna obveznosti do podjetja, ki je prodalo nek izdelek oziroma opravilo 
določeno storitev šele čez določen čas po prejemu blaga. Vmes, to je od prodaje 
blaga do prejema plačila, pa podjetje do kupca izkazuje terjatev. 
Terjatev je na premoţenjsko pravnih razmerjih in drugih razmerjih zasnovana pravica 
zahtevati od določene osebe plačilo dolga, dobavo stvari ali opravitev kakšne storitve. 
Glede na zapadlost v plačilo jih delimo na dolgoročne in kratkoročne. Vse kratkoročne 
terjatve se izkazujejo v zneskih, ki izhajajo iz ustreznih listin, ob predpostavki, da 
bodo tudi poplačane. Prvotno nastale terjatve do kupcev se lahko pozneje 
neposredno povečajo (obresti) ali tudi zmanjšajo za vsak znesek, utemeljen s 
pogodbo. Kratkoročne terjatve, za katere obstaja domneva, da ne bodo pravočasno 
poravnane, se izkaţejo kot dvomljive terjatve. Posebna oblika dvomljivih terjatev so 
sporne terjatve, pri katerih je bil sproţen sodni postopek. 
 
 
2.1 EVIDENCA TERJATEV 
 
Evidenco o nastalih terjatvah do kupcev in njihovem unovčenju se vodi analitično za 
vsakega kupca posebej v saldakontih kupcev in sintetično za vse kupce določene 
vrste skupaj v glavnem knjigovodstvu. Saldakonti kupcev vodijo analitično evidenco 
terjatev do posameznih kupcev.  
 
Osnovne naloge so: 
 knjiţenje vseh poslovnih sprememb, ki se nanašajo na kupce. Tako vodijo 
evidenco o terjatvah po posameznih kupcih, dospelosti terjatev in unovčenju 
posameznih terjatev.  
 pismeno opominjanje nerednih dolţnikov, 
 sestavljanje predloga za prenos terjatev do posameznega kupca, 
 sestavljanje predlogov za sodno izterjanje terjatev do nerednih dolţnikov, 
 sestavljanje periodičnih pregledov o stanju terjatev do posameznih kupcev, 
 usklajevanje analitične evidence s sintetično. 
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2.1.1 Knjiženje terjatev 
 
Nastale terjatve knjiţimo v breme sintetičnega konta kupcev posamično (na temelju 
posameznih kopij izdanih faktur) ali zbirno. Pri zbirnem je to lahko dnevno ali 
mesečno. Pri dnevnem knjiţenju evidentiramo v enem znesku vse terjatve, ki so 
nastale zaradi prodaj tega dne po prej sestavljenem zbirniku izdanih faktur. Če pa so 
zajete nastale terjatve v glavni knjigi le mesečno, se sestavi nalog za knjiţenje po 
poročilu saldakontov kupcev ali po prometu knjige izdanih faktur. Unovčene terjatve 
knjiţimo v dobro konta kupcev. 
 
 
2.1.2 Popravek vrednosti terjatev 
 
Vodji finančnega sektorja je naloţeno, da najmanj enkrat letno, in sicer pred 
sestavitvijo letnega obračuna poslovanja, preveri ustreznost izkazane velikosti 
posamezne terjatve. Terjatve, za katere se domneva, da ne bodo poravnave v 
rednem roku ali ki niso bile poravnane v rednem roku, je potrebno izkazati kot 
dvomljive ali sporne in obračunati popravek njihove vrednosti v breme odhodkov 
poslovanja, pri tem pa upoštevati, da morajo biti prikazane z utemeljenim 
poplačljivim zneskom. 
 
Podjetje lahko oblikuje popravke vrednosti v odstotku od stanja: 
 vseh terjatev do kupcev, ki ga določi na podlagi izkušenj, 
 posamezne terjatve, kadar dvomi o njihovi poravnavi, 
 skupine terjatev glede na njihovo starost, 
 terjatve do posameznega kupca, če ima podatke o njegovem slabem 
finančnem stanju ali o uvedenih postopkih prisilne poravnave oziroma stečaja 
pri njem. 
 
Podjetje lahko tudi določi različne stopnje popravkov v odvisnosti od starosti terjatev, 
od obsega prometa in plačilnih pogojev. Podjetje po tej stopnji vračunava zneske 
popravkov vrednosti v breme odhodkov poslovanja in v dobro ustreznega popravka 
vrednosti terjatev. Terjatve se odpišejo, če obstajajo ustrezne dokazne listine, kot so 
zavrnitev potrditve stanj, sodna določba, sklep prisilne poravnave, sklep stečajnega 
postopka in sklep o likvidaciji postopka. 
 
Terjatve do kupcev se, če ni s pogodbo izrecno določeno, ne revalorizirajo. Za 
zamudo pri poravnavi se obračunavajo zakonsko določene zamudne obresti. 
Obračunani zneski zamudnih obresti povečujejo vrednost obstoječe terjatve. Obresti 
od terjatev so finančni prihodki. 
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2.2 NADZOR NAD TERJATVAMI 
 
Spremljanje terjatev je ena osrednji nalog finančnega oddelka. S spremljanem 
terjatev do kupcev zagotavlja bistvene ter pomembne podatke o stanju in gibanju 
celotnih ter posameznih terjatev do kupcev. Na podlagi teh podatkov lahko finančni 
oddelek in vodstvo podjetja primerno in pravočasno ukrepata, če se izkaţe, da je 
gibanje celotnih terjatev negativno ali pa posamezen kupec ni pravočasno poravnal 
terjatve. Pri vseh teh tehnikah spremljanja terjatev je najpomembnejše, da podjetje 
vzpostavi skoraj popolno bazo podatkov o vsaki posamezni terjatvi, datumu njenega 
nastanka, kupcu, do katerega je terjatev vzpostavljena, datumu zapadlosti ter 
informacijo, kaj se je v preteklosti dogajalo s terjatvijo do posameznega kupca. 
 
 
2.2.1 Spremljanje terjatev posameznega kupca 
 
Podjetja imajo na izbiro več moţnih tehnik spremljanja terjatev posameznega kupca. 
Kupec lahko opravi enega ali več nakupov. S povečanjem števila nakupov se 
povečujeta tudi kompleksnost spremljanja terjatev in potreba po vzpostavitvi 
ustreznega sistema spremljanja. Poglavitni namen spremljanja terjatev za 
posameznega kupca je pridobiti informacije o plačilni disciplini oziroma ali kupec 
plačuje v dogovorjenih rokih. Na podlagi teh informacij lahko podjetje oceni kreditno 
sposobnost kupca, se odloči, kakšno kreditno politiko bo vodilo v prihodnosti in 
sprejme ustrezne, predvsem pa pravočasne ukrepe ob morebitni zamudi plačila. 
 
 
2.2.2 Spremljanje stanja celotnih terjatev 
 
Spremljanje stanja celotnih terjatev podjetje opravlja zato, da bi pridobilo informacije 
o gibanju terjatev.  
 
Na podlagi teh bo vodstvu posredovalo: 
 pozitivne signale, če se povprečni čas poravnave terjatev skrajšuje, 
 negativne signale, če se povprečni čas poravnave terjatev podaljšuje, 
 nevtralne signale, če se povprečni čas poravnave terjatev ne spreminja. 
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2.2.3 Proces kroženja denarja v podjetju 
 
Podjetje potrebuje za svoje poslovanje poslovna sredstva, ki jih sestavljajo stalna in 
gibljiva sredstva. Stalna sredstva se pojavljajo v oblikah opredmetenih osnovnih 
sredstev, neopredmetenih dolgoročnih finančnih naloţb in popravka kapitala. V 
poslovnem procesu so prisotna več let in ne spreminjajo svoje oblike. Gibljiva 
sredstva v poslovnem procesu neprestano kroţijo in prehajajo skozi več oblik: iz 
začetne denarne oblike se spreminjajo v obliko zalog surovin in materiala, potem v 
obliko nedokončane proizvodnje ter gotovih proizvodov, dokler ne dobijo oblike 
terjatev do kupca in končno ponovne oblike denarnih sredstev. 
 
Hitrost prehajanja obratnih sredstev iz ene oblike v drugo vpliva na trajanje enega 
obrata obratnih sredstev v podjetju. Več ciklov opravi podjetje v enem časovnem 
obdobju, večkrat ustvarja poslovne učinke in višji je poslovni uspeh. Strukturo in 
trajanje procesa ustvarjanja nove vrednosti imenujemo proces kroţenja denarja ali 
denarni tok. Zanj je najpomembnejši časovni razkorak med izdatki za nabavljene 
prvine in prejemki za prodane izdelke. Trajanje procesa kroţenja denarja lahko 
prikaţemo v formuli: 
 
Trajanje obrata zalog + trajanje obrata terjatev – trajanje odloga plačil = 
 
= trajanje procesa denarja 
 
 
Stroški financiranja ob danih pogojih so na finančnem trgu v glavnem odvisni od 
dolţine časovnega obdobja, zato je glavna naloga finančnega managmenta v 
podjetjih, da ob nespremenjenem nivoju proizvodnje zagotovi čim krajši proces 
kroţenja denarja. To je mogoče doseči z ustreznim vplivanjem na posamezne dele 
tega procesa. Za podjetje bi bilo najugodneje, če bi mu uspelo potrebna gibljiva 
sredstva financirati z različnimi odlogi plačila, oziroma z obveznostmi, ki bi bile po 
trajanju usklajene s trajanjem obrata zalog in terjatev. 
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3.1 PREDSTAVITEV TRGOVSKEGA PODJETJA MERKUR D.D. 
 
Iz majhne trgovine, ki jo je leta 1896 ustanovil trgovec in industrialec Peter Majdič, 
se je podjetje razvilo v uspešno evropsko trgovsko podjetje.  
Kakovostni izdelki in storitve ter trgovska znamka "Merkur – prima kvaliteta", 
zaščitena ţe leta 1933, so temelji Merkurjevega poslanstva še danes.  
Kot edino slovensko trgovsko podjetje s tehničnim blagom je Merkur kljuboval vsem 
druţbenoekonomskim spremembam in nemirnim časom pred drugo svetovno vojno 
in po njej. V tem obdobju je trgovsko podjetje Merkur s pribliţno dvajsetimi 
zaposlenimi začelo prevzemati manjša regionalna sorodna trgovska podjetja. Ob 
koncu sedemdesetih let se je podjetje z več kakor petsto zaposlenimi specializiralo 
za veleprodajo, maloprodajo in izvozno dejavnost ter take oblike prodaje 
ohranilo vse do danes.  
 
Po letu 1980 se je za podjetje začelo obdobje širitve maloprodajne mreže na 
domačem trgu, izgradnje skladiščnih in logističnih zmogljivosti. Ob razpadu 
enotnega trga nekdanje Jugoslavije si je Merkur s še hitrejšim razvojem prodajne 
mreţe, ustanovitvijo hčerinskih podjetij v tujini in močnimi povezavami z industrijo in 
gradbeništvom pridobil vodilno pozicijo na domačem trgu. Pri tem je s 
posodabljanjem svoje prodajne mreţe, z uvajanjem novih izdelkov, šolanjem in 
usposabljanjem kadrov prehiteval več uglednih in veliko večjih trgovskih druţb v 
širšem prostoru jugovzhodne Evrope. Po letu 1990 se je podjetje preoblikovalo v 
javno delniško družbo, katere delnice so se leta 1998 uvrstile v redno trgovanje 
na Ljubljanski borzi.  
K razvoju podjetja in današnje Merkur Group so pripomogli številni zaposleni, ki so z 
visoko predanostjo in znanjem soustvarjali Merkurjev uspeh. Poleg velikega števila 
uspešnih sodelavcev sta k razvoju v preteklosti najpomembneje vplivala dva 
direktorja: od 1946 do 1977 Jaka Kolenc in od 1977 do 1999 Jakob Piskernik. Z 
uspešnim poslovanjem in uresničevanjem Merkurjeve vizije sta postavila temelje 
razvoja današnjega rastočega podjetja.  
V zadnjih letih Merkur uspešno utrjuje vodilni tržni delež v Sloveniji in na širšem 
prostoru Jugovzhodne Evrope. Popolnoma smo prenovili obstoječe trgovske centre in 
zgradili številne nove ter razširili skladiščne in dodelavne zmogljivosti za potrebe 
podjetniških kupcev.  
Danes tradicijo v poslovanju in častitljivo starost opredeljujemo kot svoji temeljni 
vrednoti. Uspešno kljubovanje času, konkurenci in spremembam je bilo mogoče le 
zaradi stalnega učenja in razvijanja sposobnosti, prilagajati se potrošnikom in 
poslovnim partnerjem in zadovoljevati njihove zahteve in ţelje. Zgledovanje po 
uspehih v preteklosti predstavlja podjetju vir sveţih moči in oporo pri iskanju novih 
idej za prihodnost. 
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3.1.1 Osnovna dejavnost 
 
Danes deluje trgovsko podjetje kot Merkur-trgovina in storitve, d.d., s sedeţem v 
Naklem, z temeljnimi dejavnostmi veleprodaje, maloprodaje in storitev. 
Veleprodaja nabavlja in prodaja blago na trţiščih Republike Slovenije in na 
mednarodnih trţiščih. Širino in razvejanost njenega poslovanja ponazarja število 
poslovnih partnerjev, to je okrog 1700 dobaviteljev in 6900 kupcev. Komercialisti 
veleprodaje opravljajo svojo dejavnost v Naklem pri Kranju, kjer je 43000 m2 
visokomehaniziranih pokritih skladišč in 24000 m2 odprtega skladiščnega prostora. V 
veleprodaji delujejo še komercialisti-predstavniki, ki so v Republiki Sloveniji 
organizirani v predstavništvih v Ljubljani, Mariboru, Novi Gorici in Celju. Pri realizaciji 
strateškega razvojnega cilja se Merkur uspešno vključuje v blagovno menjavo na 
srednja in juţnoevropska trţišča preko podjetij v tujini Merkur International. Ta 
podjetja opravljajo svoje dejavnosti v Nemčiji, Avstriji, Italiji, Poljski, Češki, Hrvaški in 
Makedoniji.  
 
Maloprodaja oskrbuje potrošnike v preko 30 moderno opremljenih in sodobno 
organiziranih prodajnih centrih in specializiranih prodajalnah s širokim izborom 
potrošnega blaga in blaga za reprodukcijo. Z maloprodajno mreţo se pokriva celotno 
področje Slovenije in s kakovostno postreţbo se zadovoljujejo potrebe prebivalstva, 
obrti in industrije.  
Področje dela storitev je javno in carinsko skladiščenje blaga, oddajanje prostorov v 
najem, špedicija ter transportna dejavnost, za kar je na voljo 30000 m2 skladišč in 
transportna sredstva, poleg tega pa se gospodari z zgradbami, transportnimi 
napravami in stroji, ki omogočajo nemoteno komercialno dejavnost. 
 
Tabela 1: Storitve, ki jih nudi Merkur 
 
STORITVE, KI JIH NUDI MERKUR 
 
   
   
   
   
 
Vir: Intranet podjetja Merkur, d.d. 
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3.1.2 Asortiment proizvodov in tržni segmenti 
 
Poslanstvo  Merkurja, d.d., je trgovina s tehničnimi izdelki v veleprodaji in 
maloprodaji na domačem in tujem trgu ter opravljanju storitev, upoštevaje pri tem 
zadovoljevanje potreb institucionalnih in individualnih potrošnikov. 
 
Osnovni prodajni asortimenti so proizvodi črne in barvaste metalurgije, ročno in 
strojno orodje, stroji in oprema, okovje in vijaki, tehnični proizvodi za dom in prosti 
čas, gradbeni in instalacijski materiali, elektroinštalacijski materiali in 
elektroenergetske naprave, motorna vozila in rezervni deli. 
Prodajo osnovnih asortimentov se pospešuje z dostavo blaga v ţelenem času, 
dodelavo metalurških proizvodov z rezanjem, prodajnim inţeniringom na področju 
strojev, naprav in procesne opreme, carinskim in javnim skladiščenjem, sodobnimi 
metodami pospeševanja prodaje, kot so franšizing, najem, kataloška prodaja, kartica 
zaupanja za individualne potrošnike in podjetniška kartica za podjetnike, pakiranjem 
blaga pod blagovno znamko "MQ" (Merkur quality), izbiro in naročanjem blaga v 
"ogledno prodajnem prostoru" (show room), neposredno komunikacijsko povezavo, 
pravočasnim zaznavanjem potreb in drugo.  
Glavni trţni segmenti poslovanja so oskrbovanje kovinsko-predelovalne industrije in 
strojegradnje z reprodukcijskimi materiali, orodji in rezervnimi deli, oskrbovanje 
dobaviteljev z ročnim in strojnim orodjem ter ostalimi materiali za vzdrţevanje in 
reprodukcijskimi materiali oskrbovanje gradbenih, lesno-predelovalnih in 
montaţerskih podjetij ter finalistov s celotnim asortimentom reprodukcijskih 
materialov za vse vrste in faze gradnje, oskrba prebivalstva s proizvodi za dom in 
gospodinjstvo, vrt in ljubiteljske dejavnosti ter ostalo široko potrošnjo, razvijanje 
oblik mednarodne trgovine, predvsem za povečanje vpliva in prodaje na trţiščih 
srednje Evrope. 
 
Artikel srečamo v praktično vseh aplikacijah, zato je pomembno poznavanje 
določenih atributov ter znanje hitrega iskanja artiklov. 
Asortiman je razdeljen po klasifikacijah, za katere so zadolţeni produktni vodje v 
nabavi, kot je opredeljeno tudi na samem artiklu. V primeru, da se produktni vodja 
odloči, da bomo trţili nov izdelek, je potrebno s strani nabave odpreti novo šifro.  
Na artiklu se nahajajo osnovni in dodatni podatki. Do osnovnih podatkov pridemo 
preko naslednjega ekrana. Vpišemo del naziva artikla ter šifro artikla oziroma to po 
čemur iščemo. 
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Slika 1: Tabela asortimana 
 
 
Vir: Intranet podjetja Merkur, d.d. 
 
Slika 2: Artikel (lokalni podatki) – vpogled 
 
 
Vir: Intranet podjetja Merkur, d.d. 
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Vrsta blaga:  1. nivo klasifikacije 
Skupina blaga: 2. nivo klasifikacije 
Blago naziv:  3. nivo klasifikacije 
Artikel:  naziv artikla v dveh vrstah 
Kratek naziv: kratek naziv artikla 
Status CSM : artikel aktiven v CSM 
Tip artikla:  blago ali storitev 
Asortiman ABC: A-strateški, B-strateški dopolnilni, C-po naročilu, N-aktiven do 
odprodaje 
Proizvajalec: naziv proizvajalca 
EM:   enota mere 
Kat.št.proizv.: kataloška številka proizvajalca 
Alt EM:  alternativna enota mere 
Način dobave  
VP:   1-iz zaloge, 2-v tranzitu, 0-ni opredeljeno 
Dobavna  




Pakiranje:   število artiklov v pakirni enoti 
Sestava:  artikel je lahko sestavljen iz več artiklov oziroma sestavnih delov 
Dobavitelj/kupec: 
   podatek o dobavitelju ter šifri ki jih kupec uporablja za ta artikel 
Substitut: podatek o substitutu ki ga lahko ponudimo kupcu v primeru, da artikla 
ni na zalogi 
EM cena:  cena za različne enote mere  
Kontrolna št.:  kontrolna številka artikla (npr. sarţa) 
Zgodovina:  zgodovina vnosov podatkov in njihovih sprememb 
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Delniška druţba Merkur kot veliko trgovsko podjetje z raznovrstnim trgovskim 
blagom, danes poslovno sodeluje z večino malih in velikih proizvodnih in trgovskih 
podjetij na celotnem slovenskem prostoru. Število novih poslovnih partnerjev se 
nenehno povečuje, posledica tega pa je, glede na negativne dejavnike, ki oblikujejo 
slovenski trg, povečano tveganje pri prodaji blaga in storitev in s tem tveganje pred 
povečevanjem obsega terjatev.  
Kadarkoli podjetje blago ali storitev proda in namesto denarja sprejme obljubo, da bo 
plačilo opravljeno na določen datum, s tem kupcu odobri kredit, ki se prikazuje kot 
terjatev do kupca. 
 
S tekočimi terjatvami so opisane pravice, ki so se pojavile na podlagi dostavljenih 
poslovnih učinkov iz naslova prodaje, danih predujmov ali na druge načine in za kar 
še ni bila prejeta protivrednost. 
 
Kratkoročne terjatve, za katere obstaja tehtna domneva, da ne bodo poravnane 
pravočasno, se izkaţejo posebej kot dvomljive terjatve. Posebna oblika dvomljivih 
terjatev so sporne terjatve, pri katerih je bil sproţen sodni postopek. 
 
Zapadle terjatve se iz leta v leto povečujejo. Zato so v delniški druţbi Merkur (v 
nadaljevanju Merkur, d.d.) temu problemu v zadnjih letih začeli posvečati vedno 
večjo pozornost. Zaradi nenehnega povečevanja obsega terjatev je nastala potreba 
po izgradnji računalniško podprtega informacijskega sistema in v njem 
organizacijskega modela izterjave v najširšem smislu, ki bi onemogočal delovanje 
negativnih dejavnikov, ki vplivajo na povečanje terjatev ter hkrati omogočal celovito 
spremljanje komercialnega in finančnega poslovanja posameznega poslovnega 
partnerja. 
 
Osnova delovanja enotnega, računalniško podprtega informacijskega sistema v 
Merkur, d.d. in s tem tudi organizacijskega modela izterjave je grajena na 
šestmestni evidenčni številki (v nadaljevanju šifri), ki jo vsak poslovni partner 
dobi z nastankom prvega poslovnega dogodka v Merkur, d.d. Šifra poslovnega 
partnerja je osnova za vse njegove nadaljnje finančne in komercialne poslovne 
dogodke. Po koncu vsakega delovnega dneva se vsi poslovni dogodki računalniško 
obdelajo in s tem je omogočena sprotna analiza poslovanja posameznega poslovnega 
partnerja. Vpogled v dnevno aţurirane podatke o gibanju prodaje in nabave, velikosti 
obsega skupnih terjatev in obveznosti in finančni likvidnosti posameznega poslovnega 
partnerja velikokrat omogoča hitrejše in zanesljivejše poslovne odločitve. 
 
Računalniško podprt organizacijski model izterjave je razdeljen na dva dela.  Prvi del 
se nanaša na preprečevanje nastanka spornih terjatev, kajti v preteklosti se je 
velikokrat zgodilo, da je poslovni partner (v nadaljevanju kupec) po nakupu blaga v 
Merkur, d.d. brez vsakršnega zavarovanja plačila izginil in ga, razen preko sodišča, ni 
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bilo več mogoče na noben drug način izterjati. Da bi omejili po prodaji blaga 
“izginule” kupce, je bilo potrebno v računalniško podprt organizacijski model 
preprečevanja nastanka spornih terjatev vgraditi zaščitni mehanizem, ki naj bi 
deloval tako, da bi kupec pred končno prodajo moral izpolnjevati določene pogoje. 
Poleg šifre, ki jo kupec dobi z nastankom prvega poslovnega dogodka in ki je prvi 
osnovni pogoj na podlagi katere je omogočen izpis prodajnih dokumentov, je bilo 
potrebno pred končno prodajo in izpisom dokumentov upoštevati tudi trenutno 
finančno stanje in celotno komercialno poslovanje kupca, ki se je v organizacijskem 
modelu izterjave kazala preko odprte ali zaprte vrednosti ranga prodaje kupca.  
 
Drugi del organizacijskega modela izterjave se nanaša na izterjavo že zapadlih 
terjatev. Vendar pa je zaradi lokacijske razpršenosti posameznih delov Merkur, d.d. 
oz. posameznih poslovnih enot in trgovin po celi Sloveniji popolna uporaba celotnega 
računalniško podprtega informacijskega sistema in s tem tudi organizacijskega 
modela izterjave za zdaj moţna le v veleprodaji, medtem ko je preprečevanje 




4.1 PREPREČEVANJE NASTANKA SPORNIH TERJATEV V VELEPRODAJI  
 
Veleprodaja, kot največji del Merkur, d.d. glede na deleţ v celotni prodaji, je za zdaj 




4.1.1 Povpraševanje in naročilo blaga s strani kupca 
 
Kupec, ki ţeli kupiti blago v veleprodaji, lahko glede na predhodno povpraševanje po 
ţeljenem blagu naroči blago pisno po elektronski pošti, pisno po pošti, pisno po 
telefaksu, telefonsko, ki je pozneje pisno potrjeno. 
 
Po pisno prejetem naročilu kupca prodajalec blaga /v nadaljevanju referent/ naročilo 
pregleda in ugotovi kakšna je moţnost realizacije prejetega naročila.  
 
Preverjanje naročila kupca poteka v več delih. Na eni strani mora referent najprej 
pregledati specifikacijo blaga, ki ga kupec ţeli kupiti in prodajne pogoje. Hkrati 
mora referent preveriti ali je kupec ţe kdaj poslovno sodeloval z Merkur, d.d., oz. če 
ţe ima svojo šifro, in če jo ţe ima, kakšno je njegovo trenutno finančno in 
celotno komercialno poslovanje.  
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4.1.2 Preverjanje specifikacije naročenega blaga 
 
Pri preverjanju specifikacije blaga referent preveri ali je naročeno blago dobavljivo, 
sprejemljivost dobavnih in plačilnih pogojev (čas izpolnitve naročila, kraj izpolnitve 
naročila, kraj plačila, dnevi plačila do katerih je kupec upravičen, način plačila), 
količino, ceno in kakovost naročenega blaga (merska enota, količina naročenega 
blaga, sconto za predčasno plačilo, rabat), vrsto embalaţe in druge dogovore 
(pravica do zamenjave blaga, penale, skesnina). 
 













Sprejeli smo vaše naročilo št. ___________________________, z dne 
____________________. 
Vaše naročilo vsebuje ________________ pozicij, blago vam bomo izdobavili do 
____________. 
 
Pozicije ____________________________________________________, ki niso na 
zalogi smo: 
 naročili in jih bomo dobavili predvidoma do 
___________________________________! 
 





Hvala za razumevanje in lep pozdrav! 
 






Vir: Intranet podjetja Merkur, d.d. 
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4.1.3 Preverjanje šifre in finančno komercialnega poslovanja kupca 
 
Po preverjanju in potrditvi specifikacije naročenega blaga mora referent še preveriti, 
ali ima kupec ţe svojo šifro in če jo ima, kakšno je njegova trenutno finančno stanje 
in celotno komercialno poslovanje.  
Šifra kupca je prvi in osnovni varnostni korak, tako v veleprodaji kot tudi v drugih 
delih Merkur, d.d., ki preprečuje nastanek spornih terjatev. Brez šifre kupca je 
onemogočena vsakršna prodaja blaga. Referent v šifrantu poslovnih partnerjev 
preveri ali je kupec, ki ţeli kupiti blago, ţe kdaj poslovno sodeloval z Merkur, d.d..  
Kupec, ki z Merkur, d.d. še ni nikoli poslovno sodeloval, šifre nima. Gre za novega 
kupca, o katerem referent nima nobenih podatkov o njegovem finančnem in 
komercialnem poslovanju. 
Če novi kupec ţeli z Merkur, d.d. poslovno sodelovati v večjem obsegu in na daljši 
rok, referent takega kupca najprej poveţe s sluţbo priprave trţenja, ki pripravlja in 
sklepa prodajne pogodbe. Prodaja blaga novemu kupcu, ki ţeli na daljši rok 
poslovno sodelovati s podjetjem Merkur, d.d. je možna le na podlagi sklenjene 
prodajne pogodbe. V primeru enkratnega nakupa blaga, lahko referent novemu 




4.1.4 Kriteriji za prodajo kupcu brez šifre na podlagi sklenjene pogodbe 
 
Zaradi vsesplošne finančne nediscipline in zaradi izvajanja določil zakonodaje , naj bi 
vsak kupec, tako “novi” kot “stari”, ki ţe poslovno sodeluje z Merkur, d.d., sklenil 
prodajno pogodbo. S sklenitvijo take pogodbe naj bi se prodajalec blaga ali storitve 
ţe pred začetkom nastanka dolţniško upniškega razmerja zavaroval pred nastankom 
spornih terjatev, hkrati pa se s sklenitvijo prodajne pogodbe v njej določijo nekatere 
prednosti, tako za kupca, kot tudi za prodajalca. 
 
Prodajna pogodba (priloga 1 - 3) je sporazumna izjava volje med prodajalcem in 
kupcem da bosta menjala izdelek ali storitev za denar. Za vse sklenjene prodajne 
pogodbe velja zakon o obligacijskih razmerjih, če sta kupec in prodajalec podjetnika 
velja dodatno zakon o trgovini in če je kupec porabnik velja zakon o varstvu 
porabnikov.  
 
Pri prodajni pogodbi je treba razlikovati med dispozitivnimi in kogentnimi predpisi. Za 
sklenitev prodajne pogodbe mora biti sporazumna izjava volje in opravilna 
sposobnost partnerjev. Poleg tega mora poslovno sodelovanje potekati brez prisile 
(prostovoljno) in brez kršenja predpisov in poslovnih običajev. Zakon o obligacijskih 
razmerjih predpisuje minimalne sestavine prodajne pogodbe med katere se štejejo 
ime prodajalca in kupca, vrsta blaga in njegova kakovost ter količina in cena blaga. 
Toda v trgovskem poslovanju so običajne še nekatere dodatne sestavine med katere 
spadajo dobavni pogoji (dobavni rok, kraj dobave, prenos stroškov, prenos rizika), 
plačilni pogoji (rok plačila, kraj plačila, način plačila), embalaţa, (pakiranje, cena 
embalaţe), vrsta transporta, garancija in posledice dobavnih ali plačilnih zamud. 
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Pred sklenitvijo prodajne pogodbe s kupcem morajo biti izpolnjeni nekateri 
pomembnejši kriteriji. 
 
Novi kupec, ki prvič poslovno sodeluje z Merkur, d.d. mora pred sklenitvijo prodajne 
pogodbe predloţiti potrdilo o registraciji podjetja. 
Pred sklenitvijo prodajne pogodbe je pomembno, da se pogodbeni stranki dogovorita 
o načinu zavarovanja plačil s strani kupca. Med instrumente zavarovanja 
plačil, ki jih lahko ponudi kupec, se največ uporabljajo menica, bančna 
garancija, akreditiv in hipoteka.  
 
Menica je plačilni instrument za poravnavo zapadlih obveznosti kupca v določenem 
roku. 
 
Menica je opredeljena kot vrednostna listina, ki vsebuje obveznost za plačilo  
določene vsote denarja v določenem času in na določenem kraju. Izda jo poslovni 
sistem, ki nima denarja in prosi za kredit pri dobavitelju in ima denar takrat, ko 
menica zapade. 
 
Za zavarovanje terjatev se v praksi največ uporablja bianco menica (priloga 4 - 9). 
Bianco menica je po svoji vsebini bodoča menica, saj ob izdaji še ne vsebuje vseh 
bistvenih elementov, ki so pogoj za pravno veljavnost menice. Minimalni pogoj, ki ga 
zahteva bianco menica ob njeni izdaji, je podpis izdajatelja ali akceptanta 
menice.  
 
V praksi se največkrat pojavlja bianco menični akcept, ki ga pravilno akceptiral 
trasat - akceptant bodoče terjatve. Vsi ostali elementi menice so ob izdaji 
neizpolnjeni, te izpolni naknadno menični upnik. Vpis teh elementov menični upnik 
opravi na osnovi pooblastila, ki mu ga je predhodno dal izdajatelj bianco meničnega 
akcepta. 
 
Za zavarovanje terjatev lahko pridobimo bodisi: 
 bianco avalirano in akceptirano menico, 
 bianco avalirano lastno menico.  
 
Z bančno garancijo banka prevzema obveznosti nasproti prejemniku garancije 
(upravičencu-kupcu), da mu bo poravnala obveznost, katere kupec ob zapadlosti ne 
bi izpolnil, če bodo izpolnjeni v garanciji navedeni pogoji.  
 
S hipoteko na nepremičnine ali zastavo premičnin kupec zavaruje plačila le v primeru 
večjega poslovnega sodelovanja. 
 
Preklicen ali nepreklicen dokumentarni akreditiv kupec da kot zavarovanje pri 
sklenitvi prodajne pogodbe v primeru, ko sta se pogodbeni stranki  dogovorile, da bo 
plačilo izvršeno na podlagi dokumentacije, določene v pogodbi. 
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Boniteta kupca je eden izmed najpomembnejših kriterijev. Informacije o boniteti 
kupca so za vsako podjetje danes vedno bolj dragocene, včasih tako rekoč 
neizogibne. Gre namreč za ocenitev celovitega poloţaja podjetja, ugotovitev njegove 
trdnosti in slovesa, ki ga kupec uţiva v splošnem poslovnem svetu, njegovega 
poloţaja na trgu, ter s tem povezane kreditne in poslovne sposobnosti in nazadnje 
tudi kupčeve plačilne sposobnosti. Obstaja več moţnosti preverjanja bonitete kupca 
pred sklenitvijo prodajne pogodbe. Način preverjanja bonitete je največkrat odvisen 
predvsem od velikosti planiranega letnega obsega prometa, ki ga je kupec pripravljen 
realizirati v Merkur, d.d.. Pooblaščena oseba v sluţbi priprave trţenja v Merkur, d.d. 
pred sklenitvijo prodajne pogodbe preveri finančno boniteto za večino kupcev preko 
obrazcev BON-1 in BON-2.  
 
Obrazec BON-1 prikazuje podatke iz računovodskih izkazov za preteklo leto. Podatki 
so po vsebini razčlenjeni v 4 skupine, ki dajejo vpogled v celovito, povezano 
poslovanje podjetja in njegove dejavnosti V njem so zajeti kazalniki velikosti in 
opremljenosti, kazalniki finančne trdnosti, kazalniki likvidnosti in kazalniki poslovne 
uspešnosti. Obrazec BON-2 omogoča vpogled v plačilno sposobnost podjetja in sicer 
ali je podjetje blokirano, znesek blokade, prioritetni vrstni red in ali je vloţena prijava 
za uvedbo stečajnega postopka. 
 
Največkrat se preverja boniteta kupčevega podjetja preko obrazca BON-2. Neblokiran 
ţiro račun in zadostno povprečno stanje sredstev na ţiro računu je eden izmed 
pomembnejših kriterijev za sklenitev prodajne pogodbe, kajti prav taka vrsta 
preverjanja pogosto izloči nelikvidne in včasih celo goljufive kupce.  
 
V primeru, ko kupec ţeli z Merkur, d.d. poslovati v večjem obsegu, lahko 
pooblaščena oseba v sluţbi priprave trţenja pred sklenitvijo prodajne pogodbe poleg 
obrazcev BON-1 in BON-2 preverja kupčevo finančno moč še preko  predstavniške 
mreţe Merkur, d.d., preko pisne informacije IBON ali preko bonitetnih hiš. 
 
Pomemben vir informacij o poslovanju kupčevega podjetja imajo predstavništva in 
komercialni predstavniki (potniki) v Merkur, d.d. na terenu. Prav njihova 
informacija, podana v pravem trenutku, je pred sklenitvijo prodajne pogodbe včasih 
zelo pomembna.  
 
V pisni informaciji o boniteti IBON, je kupčevo podjetje obravnavano kolikor je 
mogoče celovito. Finančni podatki o poslovanju kupčevega podjetja so z drugimi 
podatki zaokroţeni v sistemsko celoto. Pisna informacija temelji na podatkih iz 
računovodskih izkazov in podatkih iz evidenc plačilnega prometa. V informaciji so tudi 
podatki, pridobljeni neposredno iz podjetja. To so podatki o vodilnih delavcih v 
podjetju, o morebitnih organizacijskih spremembah, o obsegu zunanjetrgovinske 
menjave, o fizičnem obsegu proizvodnje in o najpomembnejših poslovnih partnerjih. 
Ta informacija povezuje podatke iz obrazca BON-1, BON-2 in daje končno oceno o 
boniteti kupčevega podjetja na podlagi primerjave njegovih kazalnikov s kazalniki 
dejavnosti, v katero po veljavni klasifikaciji sodi. 
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Pred sklenitvijo prodajne pogodbe s kupcem se je včasih treba posluţevati tudi 
nekaterih drugih virov informacij, ki se dobijo preko bonitetnih hiš.  
V današnjem času so vsa podjetja pri svojem poslovanju izpostavljena tveganju. Da 
bi se temu čim laţje izognila, zbirajo informacije in ocenjujejo partnerje, s katerimi ţe 
sodelujejo. Velikokrat podjetjem primanjkuje ljudi in znanja za to odgovorno delo ali 
pa so stroški lastnega preverjanja bonitete podjetij previsoki. Bistvo preverjanja 
bonitete kupca je v informaciji ali podjetje sploh obstaja in ali je sposobno plačati 
obveznosti in v kakšnem roku. 
 
Bonitetne hiše posredujejo naročnikom podatke o tujih in domačih podjetjih. 
Informacije črpajo iz uradnih virov kot so sodišča, agencija za plačilni promet, banke, 
gospodarska zbornica, iz dnevnega časopisja in iz podjetja o katerem se pripravlja 
bonitetno poročilo. Pri zbiranju informacij pa se opirajo tudi na neformalne vire, med 
katere sodijo zlasti poslovni partnerji kupčevega podjetja, o katerem zbirajo podatke. 
Podatki so verodostojni in se opirajo na ugledne vire, kajti vsak podatek v poročilu je 
močno argumentiran. Iz takega bonitetnega poročila poleg osnovnih podatkov 
dobimo tudi bilančne podatke za triletno obdobje. Iz njih lahko razberemo finančni 
trend poslovanja, smer razvoja podjetja, kako podjetje obvladuje prodajne trge, kje 
so locirani kupci in kako dober plačnik je. Na koncu poročila najdemo tudi informacije 
iz tiska o tem, ali je bilo podjetje zapleteno v kakšno afero, ali so bile proti njemu 
vloţene toţbe in podobno. 
 
Popolna in urejena dokumentacija o nastanku kupčevega podjetja, minimalni 
planirani letni obseg nabave blaga, zavarovanje plačila, preverjena boniteta 
kupčevega podjetja in strinjanje kupca s ponujenimi pogoji v prodajni pogodbi, so 
osnovni pogoji za sklenitev in podpis prodajne pogodbe. S sklenitvijo prodajne 
pogodbe se kupec in prodajalec obveţeta, da bosta izpolnjevala predpisane pogoje. V 
njej se  dogovorita o načinu poslovanja, hkrati pa imata tako kupec (neto plačilni 
dnevi, blagovni in finančni popusti), kot tudi prodajalec (planiranje skupnega letnega 
obsega prodaje, zavarovanje plačil s strani kupca) določene prednosti in ugodnosti.  
 
S sklenitvijo in podpisom prodajne pogodbe  kupec in prodajalec (Merkur, d.d.) 
dogovorita o predmetu pogodbe, ceni, količini in vrsti blaga, obveznostih prodajalca, 
planiranem letnem obsegu prodaje, rokih plačila, super rabatu pri prodaji blaga, 
obveznostim kupca, plačilnih pogojih in načinih plačila, reševanju reklamacij, 
veljavnosti in trajanju pogodbe, sistemu zagotavljanja kakovosti in o označevanju 
blaga.  
 
Zraven sklenjene in podpisane prodajne pogodbe je s strani kupca priloţena 
generalna izjava (pri trgovskih podjetjih) in, glede na prej preverjeno finančno 
boniteto kupca in planiran obseg nakupa, ena izmed oblik zavarovanje plačil. 
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4.1.5 Kriteriji za prodajo kupcu brez šifre na podlagi predračuna 
 
Velikokrat se zgodi, da zaradi ugodnih cen novi kupec ţeli kupiti le posebej določeno 
blago. Ker taki kupci nimajo ţelje po sklenitvi prodajne pogodbe in s tem daljšega 
poslovnega sodelovanja ter v večjem obsegu z Merkur, d.d., je prodaja blaga takim 
kupcem moţna le na podlagi prej plačanega predračuna. Prav tako je prodaja blaga 
moţna le na podlagi plačanega predračuna v primeru, če novi kupec ne izpolnjuje 
kriterijev za sklenitev prodajne pogodbe ali če se ne strinja z ponujenimi pogoji 
poslovanja s strani Merkur, d.d.   
 
 
4.1.6 Evidentiranje kupca brez šifre v šifrant poslovnih partnerjev 
 
Po sklenitvi in podpisu prodajne pogodbe ali po predhodnem plačilu predračuna s 
strani novega kupca, se referent poveţe s področjem avtomatske obdelave podatkov, 
kjer novemu kupcu dodelijo šestmestno šifro, ki je osnova za vse njegove nadaljnje 
poslovne dogodke v Merkur, d.d.. Hkrati mora novo evidentirani kupec navesti še 
nekatere druge osnovne podatke o svoji dejavnosti, ki jih vpišejo v bazo podatkov o 
poslovnih partnerjih. Osnovni podatki o poslovnem partnerju so sestavljeni iz dveh 
delov. V prvem delu so osnovne informacije o poslovnem partnerju in sicer šifra, 
naslov, dejavnost, ţiro račun, področje saldakontov kamor spada, ime potnika, ki je 
zadolţen za obiske pri poslovnem partnerju, oblika lastnine in drţava. Drugi del se 
nanaša na pogodbene informacije in sicer ali ima poslovni partner sklenjeno in 
veljavno prodajno pogodbo, številko pogodbe, vrsta zavarovanja plačil, prodajne 
pogoje ipd. 
 
Z dodelitvijo šifre je novi kupec evidentiran v šifrantu poslovnih partnerjev Merkur, 
d.d. in ima svojo šestmestno šifro. S tem je izpolnjen prvi pogoj za prodajo blaga v 
veleprodaji oz. v Merkur, d.d.  
 
 
4.1.7 Kupec s šifro 
 
Kupec, ki povprašuje po blagu v veleprodaji in je v preteklosti ţe poslovno sodeloval 
ali še vedno posluje z Merkur, d.d., ţe ima svojo šifro. S tem je ţe izpolnjen prvi 
osnovni pogoj za prodajo blaga. Gre za kupca, za katerega lahko referent preko 
terminala vsak trenutek preveri njegovo celotno komercialno poslovanje in trenutno 
finančno stanje z Merkur, d.d.. To pomeni, da mora referent za kupca, ki ţe ima 
šifro, pred končno prodajo blaga upoštevati njegovo trenutno finančno stanje in 
celotno komercialno poslovanje, ki se kaţe preko odprte ali zaprte vrednosti ranga 
prodaje. 
 
Po ugotovitvi šifre kupca ter preverjenem in potrjenem naročilu specifikacije blaga, 
referent najprej preveri ali ima kupec sklenjeno in veljavno prodajno pogodbo. 
Če kupec nima sklenjene prodajne pogodbe ali pa je datum veljavnosti pogodbe ţe 
potekel, ga referent poveţe s sluţbo priprave trţenja, kjer naj bi prodajno pogodbo 
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obnovil. V primeru ko kupec ne ţeli več obnoviti prodajne pogodbe ali če ne 
izpolnjuje več kriterijev za obnovitev prodajne pogodbe (zapadle terjatve, blokiran 
ţiro račun), je prodaja blaga takemu kupcu moţna le na podlagi plačanega 
predračuna. 
 
Za kupca, ki ţe ima svojo šifro in ki je ţe v preteklosti poslovno sodeloval z Merkur, 
d.d., je prodaja blaga moţna tudi brez sklenjene prodajne pogodbe takrat, kadar 
je tak kupec hkrati tudi dobavitelj blaga, ima dobro ime med poslovnimi partnerji ali 
pa gre za vezane dolgoročne projekte. Prodaja blaga je moţna le po predhodni 
odobritvi pooblaščene osebe brez kakršnegakoli zavarovanja, na zaupanje.  
 
 
4.1.8 Preverjanje finančnega in komercialnega poslovanja kupca 
 
Drugi osnovni varnostni korak poleg šifre kupca, ki preprečuje prodajo blaga in 
nastanek spornih terjatev, je kupčevo komercialno in finančno poslovanje z Merkur, 
d.d. na podlagi katerega je določena vrednost ranga prodaje. Po ugotovitvi šifre 
kupca, ki je ţe poslovno sodeloval z Merkur, d.d. in preverjanju veljavnosti prodajne 
pogodbe, referent preko analize terjatev in obveznosti preko terminala preveri, 
kakšno je kupčevo dosedanje komercialno poslovanje in kakšno je njegovo trenutno 
finančno stanje z Merkur, d.d..  
 
 
Slika 3: Tabela partner podatki 
 
 
Vir: Intranet podjetja Merkur, d.d.  
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Iz analize terjatev in obveznosti posameznega poslovnega partnerja so razvidni vsi 
pomembni podatki, ki referentu pred potrditvijo kupčevega naročila omogočajo 
analizirati komercialno in finančno poslovanje kupca. Vsi ti podatki so dnevno 
aţurirani. Razvrščeni so na dva dela, in sicer na komercialno statistični in finančni del 
poslovanja. 
 
V komercialno statističnem delu so prikazani splošni podatki o kupcu:  
 šifra kupca, njegovo ime in vrednost ranga prodaje,   
 promet /prodaja ali nabava/ v tekočem letu, 
 promet /prodaja in nabava/ v preteklem letu, 
 gotovinski promet /prejeta in dana gotovina/ v tekočem letu, 
 gotovinski promet /prejeta in dana gotovina/ v preteklem letu, 
 tranzitni promet v preteklem in tekočem letu, 
 odgovorni osebi, ki spremljata poslovanje kupca, 
 tekst /komentar/ o kupcu.  
  
Finančni del poslovanja kupca sestavljajo dnevno preračunani podatki o stanju 
terjatev in obveznostih kupca: 
 neto saldo nezapadlih in zapadlih faktur in obresti,  
 neto saldo toţenih faktur in obresti, 
 neto saldo veriţnih kompenzacij v teku, 
 prejeti in dani avansi, 
 prejeti in dani blagovni krediti, 
 skupni neto saldo terjatev ali obveznosti.    
 
Slika 4: Tabela partner analiza 
 
 
Vir: Intranet podjetja Merkur, d.d. 
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Referenta na podlagi informativnih podatkov poleg dosedanjega komercialnega 
poslovanja kupca v Merkur, d.d. zanima predvsem kupčevo trenutno finančno stanje 
oz. kakšno vrednost ranga prodaje ima in odgovorna oseba, če je neposredno 
zadolţena za prodajo blaga takemu kupcu.  
 
 
4.1.9 Vrednost ranga prodaje 
 
Vsak poslovni partner, kupec ali dobavitelj blaga, je glede na finančno sposobnost, 
obsegu prodaje in nabave blaga razvrščen v enega izmed naslednjih rangov: 
 
 Rang 1 - prepoved prodaje  
 Rang 2 - prodaja na predračun, odgovorna oseba 
 Rang 3 - tvegan kupec  
 Rang 4 - zadovoljiv kupec 
 Rang 5 - dober kupec 
 Rang 6 – prodaja s soglasjem 
 Rang 7 - veliki kupec, prodaja v dogovoru z odgovorno osebo 
 Rang 8 - kupci izven Slovenije 
 Rang 9 - novi kupec  
 
Slika 5: Tabela rangov partnerja 
 
 
Vir: Intranet podjetja Merkur, d.d.  
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Kupci z vrednostjo ranga 1 so na strogi črni listi (prepoved prodaje) in se jim blaga 
ne sme prodajati, razen na podlagi plačanega predračuna. Ta rang dobijo kupci, pri 
katerih obstaja nevarnost, da terjatve ne bodo poplačane (stečaji, prisilne poravnave, 
dolgotrajna blokada ţiro računa). 
 
Kupci z vrednostjo ranga 2 so na črni listi iz več razlogov. Na eni strani je prodaja 
dovoljena le z privolitvijo odgovorne osebe, ki je zadolţena za takšnega kupca, na 
drugi strani pa je prodaja dovoljena le na predračun, kar je lahko posledica odprtih 
zapadlih terjatev nad 60 dni po valuti, trenutne slabe finančne bonitete kupca ali pa 
kupec nima sklenjene prodajne pogodbe. 
 
Kupci z vrednostjo ranga 3 so na črni listi, kar pomeni, da jim je prodaja blaga 
trenutno prepovedana. Kupec dobi ta rang v trenutku, ko so zapadle terjatve starejše 
nad 30 dni po valuti. 
 
Kupcem z vrednostjo ranga 4 je prodaja dovoljena. Vrednost tega ranga prodaje 
dobijo kupci, ki sicer zamujajo s plačilom, vendar ta zamuda ni večja kot 30 dni po 
valuti.  
 
Kupcem z vrednostjo ranga 5 je prodaja dovoljena. To vrednost dobijo kupci, ki 
nimajo neto zapadlih terjatev. Gre za najboljše kupce, ki v roku poravnavajo svoje 
obveznosti ali pa so hkrati dobavitelji blaga. 
 
Kupcem z vrednostjo ranga 6 je prodaja dovoljena s soglasjem 1. ali 2. finančno 
odgovorne osebe. 
 
Kupci z vrednostjo ranga 7 so največji kupci, in jim je prodaja dovoljena do 
dogovorjenega limita zapadlih neto terjatev. Za vsakega takega kupca je določena 
osebna spremljava /odgovorna oseba/ komercialnega in finančnega poslovanja. 
 
Vrednost ranga 8 dobijo vsi kupci izven Slovenije. Ti kupci imajo poseben status, ki 
je določen z letno poslovno politiko. 
 
Novi kupci ob sklenitvi prodajne pogodbe ali ob predhodno plačanem predračunu po 
evidentiranju v šifrant poslovnih partnerjev Merkur, d.d. dobijo vrednost ranga 9. S 
to vrednostjo ranga prodaje so referenti obveščeni, da gre za novega kupca, ki z 
Merkur, d.d. še ni nikoli poslovno sodeloval in mu je prodaja trenutno onemogočena. 
Pooblaščena oseba v finančnem področju po dogovoru s sluţbo priprave trţenja pred 
prvo prodajo blaga interaktivno spremeni vrednost ranga glede na dogovorjeni obseg 
prodaje (po pogodbi, na predračun). Na tak način novi kupec ne more nekontrolirano 
kupovati blaga. 
Vrednosti rangov prodaje 1, 2, 6, 7, 8 in 9 se določijo ročno in se avtomatsko ne 
spreminjajo, če ni drugače dogovorjeno, medtem ko se vrednosti rangov prodaje 3, 
4, in 5 preračunavajo in spreminjajo dnevno z računalniško obdelavo podatkov po 
določenem algoritmu glede na trenutno stanje zapadlih terjatev in obveznosti 
posameznega kupca. 
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Tabela 3: Prikaz rangov 
 
Vir: Intranet podjetja Merkur, d.d. 
 
Za nove kupce je potrebno skleniti pogodbo ali pridobiti ustrezno zavarovanje, kar je 
osnova za določitev limita in uvrstitev na rang, ki se izračunava avtomatično.  
 
Odprta prodaja blaga glede na vrednosti ranga 4, 5, 7 in 8 pomeni, da je to 
soliden kupec, ki v dogovorjenem roku poravnava svoje obveznosti ali pa je prodaja 
takemu kupcu dovoljena na podlagi letne poslovne politike (za kupce v tujini). Kljub 
temu, da te vrednosti rangov omogočajo prosto prodajo blaga, referent navadno pri 
večjih zneskih prodaje vseeno preveri v finančnem področju ali pri odgovorni osebi, 
kakšen plačnik je bil ta kupec v preteklem obdobju. 
 
Rang Kratek opis Prodaja Opomba 
1 Stroga prepoved 
prodaje 
  





Plačilo po predračunu 
3 Prepoved prodaje 
– 
Terjatve nad 30 
dni 
 Potrditev 
1. ali 2.  finančno odgovorne 
osebe 





1. ali 2. finančno odgovorne 
osebe. 
5 Prodaja do 
odobrenega 
limita 
Nad limitom Potrditev 
1. ali 2. finančno odgovorne 
osebe 
6 Prodaja s 
soglasjem 
 Potrditev 
1. ali 2. finančno odgovorne 
osebe 
7 Prosta prodaja Nad limitom Potrditev 
1.  ali 2. finančno odgovorne 
osebe 
8 Stroga prepoved 
prodaje 
Rang lahko aţurira 
samo oseba, ki ima v 
tabeli MTP079 –
zadolţeni delavci za 
range v polju 
»Rang« vrednost 8 
Potrditev oseb z dovoljenjem 
Ranga 8 
9 * Novi kupec  Prodaja po predračunu; 
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Zaprta prodaja blaga glede na vrednosti ranga 1, 2, 3 in 9 pomeni, da gre za 
kupca, ki ne poravnava svojih obveznosti v dogovorjenem roku ali pa gre za novega 
kupca. Vzroki za prepoved prodaje takemu kupcu so v tem, da je tak kupec lahko 
pred stečajem ali prisilno poravnavo, nima pogodbe z Merkur, d.d., je slabši plačnik 
ali nov kupec. Prodaja blaga je onemogočena. Referent mora za prodajo takemu 
kupcu na odprt račun v tem primeru poklicati odgovorno osebo za tega kupca ali 
pooblaščeno osebo v finančnem področju in se dogovoriti o moţnosti prodaje.  
 
V primeru odobritve prodaje, odgovorna oseba ali pooblaščena oseba v finančnem 
področju, interaktivno spremeni vrednost ranga prodaje na vrednost 4 in s tem 
omogoči odprto prodajo blaga kupcu. Po končanem izpisu prodajnih dokumentov 
referent o tem obvesti odgovorno osebo ali pooblaščeno osebo v finančnem področju 
da spremeni vrednost ranga na prejšnje stanje. 
 
Referent v veleprodaji preko terminala najprej preveri kdo je odgovorna oseba za 
kupca, kateremu ţeli prodati blago in se z njo dogovori o moţnosti prodaje kupcu. Če 
odgovorne osebe pri kupcu ni, pomeni, da gre za manjšega kupca, ki ne spada v 
projekt 200 največjih kupcev in je prodaja blaga takemu kupcu odvisna od njegove 
trenutne vrednosti ranga prodaje ali po predhodnem dogovoru in odobritvi posebej 
za to pooblaščene osebe v finančnem področju. V primeru ko gre za novega kupca, 
ki je ţe sklenil prodajno pogodbo, se referent pred končno prodajo blaga poveţe z 




4.2 POTRDITEV NAROČILA KUPCU 
 
Po preverjanju specifikacije naročenega blaga, šifre, veljavnosti prodajne pogodbe in 
trenutne vrednosti ranga prodaje kupca, referent še enkrat potrdi naročilo kupca. V 
tej potrditvi naročila referent glede na predhodni dogovor seznani kupca s celotnimi 
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Slika 6: Tabela potrditve naročila - 1. Stran 
 
 
Vir: Intranet podjetja Merkur, d.d. 
 
Slika 7: Tabela potrditve naročila - 2. Stran 
 
 
Vir: Intranet podjetja Merkur, d.d. 
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S pisno potrditvijo naročila kupca so izpolnjeni vsi pogoji za izpis komisionirnega 
lista in s tem prodaja blaga kupcu. Komisionirni list je dokument, ki se na osnovi 
potrditve naročila kupca izpiše v skladišču in na katerem so podatki o kupcu, 
specifikaciji blaga, količini in ceni blaga, referentu, ki je blago prodal, načinu plačila in 
odpreme, obrestni meri, ipd..     
 
Slika 8: Tabela komisionirnega lista 
 
 
Vir: Intranet podjetja Merkur, d.d. 
 
V primeru nezmoţnosti dobave naročenega blaga referent o tem obvesti kupca. Če 




4.3 FAKTURIRANJE KUPCU 
 
Prodaja blaga v veleprodaji je poleg upoštevanja splošnih pogojev in standarda ISO 
9002 moţna le, če sta zagotovljena dva osnovna pogoja, ki omogočata izpis 
dokumentov pri prodaji. To pomeni, da je prodaja blaga oz. izpis komisionirnega lista 
moţen le takrat, ko ima kupec v Merkur, d.d. ţe svojo šifro in tako vrednost ranga 
prodaje, ki mu omogoča prodajo blaga. Če teh dveh osnovnih pogojev kupec ne 
izpolnjuje, računalnik referentu v veleprodaji avtomatsko onemogoča izpis 
komisionirnega lista in s tem preprečuje prodajo blaga. 
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Po izpisu komisionirnega lista in po odpremi naročenega blaga se na podlagi 
potrjenega in izpisanega komisionirnega lista v skladišču, izpiše račun kupcu v 4 
izvodih. Fakturni oddelek prekontrolira izpisan račun na katerem so podatki o kupcu, 
načinu odpreme, prejemniku blaga, številki računa, datumu izstavitve in valuti 
računa, številki kupčevega naročila, specifikaciji blaga, količini in ceni naročenega 
blaga, načinu plačila in obrestni meri v primeru neplačila računa, in ga pošlje kupcu. 
 
S sprejetjem in potrditvijo prejete fakture s strani kupca nastane dolţniško upniško 
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5 IZTERJAVA ZAPADLIH TERJATEV V MERKUR, D.D. 
 
 
Z izstavitvijo fakture kupcu je na izdani fakturi določen datum zapadlosti fakture. 
Glede na ţe prej omenjeno trenutno finančno stanje celotnega slovenskega 
gospodarstva obstaja zelo malo podjetij in obrtnikov, ki sproti, to je na dan 
zapadlosti fakture, poravnavajo svoje obveznosti. Zaradi nastalega poloţaja je bilo v 
Merkur, d.d. potrebno organizirati kakovostno izterjavo ţe zapadlih terjatev.  
 
 
5.1 ORGANIZACIJA IZTERJAV ZAPADLIH TERJATEV V PODJETJU MERKUR 
D.D.  
 
Kot je razvidno iz organizacije izterjave zapadlih terjatev v Merkur, d.d., je za 
izterjavo zapadlih terjatev potrebno stalno medsebojno sodelovanje med različnimi 
deli in sluţbami v Merkur, d.d.  
 
Na kolegiju generalnega direktorja mesečno analizirajo gibanje obsega terjatev in 
določijo smernice za izterjavo. Največji del nalog kolegija pri izterjavi zapadlih 
terjatev odpade na finančno področje, ki je po direktivi glavnega kolegija Merkur, 
d.d. glavni koordinator celotne izterjave zapadlih terjatev in kjer se v sodelovanju z 
vodstvenim in vodilnim kadrom v veleprodaji, maloprodaji in storitvah ter odgovornih 
oseb projekta 200 največjih kupcev, poskuša s skupnim nastopom izterjati zapadle 
terjatve.  
 
Izterjava zapadlih terjatev preko finančnega področja poteka enotno in ni 
posebej razdeljena na veleprodajo, maloprodajo in storitve.  
Fakture, ki jih dobijo kupci, so kljub lokacijski razpršenosti v maloprodaji in v 
storitvah, preko pomoţnih računalniških programov prenesene v enoten, 
računalniško podprt informacijski sistem. To pomeni, da imajo referentke v 
finančnem področju in ostali delavci v Merkur, d.d. moţnost vpogleda v vse odprte, 
zapadle in nezapadle terjatve ali obveznosti kupca, ne glede na to, ali je bilo 
fakturiranje izvedeno v veleprodaji, maloprodaji ali v storitvah. S tem je 
poenostavljena izterjava zapadlih terjatev. Referentke, zadolţene za izterjavo v 
finančnem področju v sodelovanju z osebami zadolţene za izterjavo v veleprodaji, v 
maloprodaji in v storitvah, pri izterjavi kupca terjajo skupen znesek zapadlih terjatev 
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ZT in saldakonti 
Oddelek 




- direktor področja 
- vodja PE 
- referenti za izterjavo v PE 
- predstavniki na terenu  
Maloprodaja 
- direktor področja 
- poslovodja 
- referenti za izterjavo v    
trg. 
- predstavniki na terenu 
Storitve 
- direktor 
- pomočnik direktorja 




Pravna služba - tožbe 
Področje avtomatske obdelave podatkov 
- izpis odprtih terjatev 
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5.2 IZTERJAVA ZAPADLIH TERJATEV V FINANČNEM PODROČJU  
 
 
Finančno področje organizacijsko poleg računovodskega in plansko analitskega 
področja spada v sektor ekonomike in financ v sklopu področja poslovnih funkcij 
Merkur, d.d.. Kot je razvidno iz organizacijske sheme sektorja ekonomike in financ v 
Merkur, d.d. na sliki  sektor vodi direktor za ekonomiko in finance, ki je istočasno 
član uprave Merkur, d.d.. 
    

















    pododdelek obresti     pododdelek zunanja trgovina   pododdelek likvidatura 
    pododdelek veriţne      pododdelek saldakonti           pododdelek krediti        
    kompenzacije                                                pododd. vred. papirji    
    sodna izterjava                                                 pododd. interna banka 
                                                            pododdelek blagajna  
 
Vir:Interno gradivo - organizacija poslovanja v Merkur, d.d. 
 
Finančno področje vodi direktor s svojim pomočnikom. Poleg tega to področje ses-
tavljajo še oddelek izterjave, oddelek zunanje trgovine in saldakontov in oddelek 
finančne operative s svojimi pododdelki. Največ se z izterjavo zapadlih terjatev poleg 
direktorja ekonomike in financ v finančnem področju ukvarjajo še direktor, pomočnik 
direktorja, oddelek izterjave in pododdelek saldakontov.  
 
Poslovno funkcijska organizacijska struktura je označena kot centralizirana 
organizacijska struktura, ki je oblikovana na zahtevi, da se medsebojno odvisne 
naloge opravljajo v enem prostoru v podjetju. Prednost take oblike je v racionalnosti 
poslovanja. Med pomanjkljivosti pa šteje neprilagojenost hitrim spremembam, 
počasnost komuniciranja, uresničevanja in sprejemanja odločitev. 
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Osnovne značilnosti poslovno organizacijske oblike so v delitvi hierarhične ravni na 
podlagi poslovno funkcijskega zaokroţevanja delovnega področja in v centralizaciji 
odločitev s pomočjo linijskega tipa managementa. Glavni manager v tej strukturi 
usklajuje poslovne funkcije in je edini neposredno odgovoren za uspeh, ki je rezultat 
vseh poslovnih funkcij skupaj. Zato je ključno odločanje centralizirano. Prednosti te 
organizacijske strukture so predvsem v prostorsko, organizacijsko in delovno 
zaokroţenih delovnih področjih na podlag  funkcijske specializacije, enotnosti 
nastopanja navzven, intenzivnosti razvoja posameznih funkcij in velikemu 
izkoriščanju zmogljivosti. Med večje pomanjkljivosti pa spada nepovezanost med 
posameznimi funkcijami in slabo medsebojno usklajevanje med posameznimi 
funkcijami. Klub tem pomanjkljivostim je to prevladujoča organizacijska oblika v 
manjših podjetjih. Z večanjem podjetja se pogosto uvajajo štabi, ki pripravljajo razne 
analize, usklajujejo projekte ipd. Med osnovne značilnosti štabov šteje velika 
strokovna specializacija in načelna povezanost z vsako hierarhično ravnijo v podjetju. 
Na splošno obstajata dve vrsti štabov, in sicer splošni in specifični štabi. 
 
Poslovno funkcijska organizacijska struktura je primerna predvsem za stabilno okolje. 
Ni prilagodljiva spremembam, rezultati razvojnega dela se teţje prenašajo naprej. Ne 




5.2.1 Oddelek finančne operative  
 
Oddelek finančne operative je razdeljen na: 
 pododdelek likvidacije dokumentov (likvidiranje prejetih računov, sortiranje 
dokumentov, evidentiranje prejetih računov, evidentiranje obdelanih prejetih 
računov, kompletiranje računov z avansi in akceptnimi nalogi, obdelava 
bremepisov in dobropisov, arhiviranje podatkov),  
 pododdelek interne banke (likvidiranje prilivov, likvidiranje odlivov, 
kontroliranje bančnih izpiskov za plačila, sortiranje, seštevanje in razdelitev 
plačil po področjih),  
 pododdelek blagajne (likvidiranje blagajniških dnevnikov, kreiranje dnevnega 
poročila blagajniških prilivov in odlivov),  
 pododdelek kreditov (evidenca prejetih kratkoročnih finančnih kreditov, 
evidenca prejetih dolgoročnih finančnih kreditov, evidenca prejetih blagovnih 
kreditov, evidenca danih kratkoročnih kreditov, evidenca danih dolgoročnih 
finančnih kreditov, evidenca danih blagovnih kreditov, evidenca danih 
stanovanjskih kreditov, evidenca danih potrošniških kreditov, priprava 
kreditnih pogodb, spremljanje zapadlosti sklenjenih kreditnih pogodb) in  
 pododdelek vrednostnih papirjev (vodenje evidence delnic, vodenje evidence 
obveznic, vodenje evidence in spremljanje akceptnih nalogov in menic).  
Med pomembnejša dela vodje finančne operative spadajo poleg vodenja oddelka še 
gotovinska plačila poslovnim partnerjem, odobritev in plačilo avansa in dogovori o 
prejetih finančnih popustih.  
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5.2.2 Oddelek saldakontov in zunanje trgovine 
 
Oddelek saldakontov in zunanje trgovine je razdeljen na: 
 pododdelek saldakontov (saldakonti kupcev, saldakonti dobaviteljev, 
usklajevanje postavk, medsebojne kompenzacije, opominjanje kupcev pred 
toţbo, dogovarjanje o načinu zapiranja zapadlih terjatev, priprava 
dokumentacije o toţbah, stečajih ali prisilni poravnavi) in  
 pododdelek zunanje trgovine (evidentiranje deviznih prilivov in odlivov, 
razporejanje deviznih prilivov in odlivov, urejanje dokumentacije za izplačila v 
tujino, odpiranje nalogov za dokumentarni akreditiv, evidenca zapadlih 
obveznosti do tujine, evidenca odprtih akreditivov).  
 
Med pomembnejše naloge vodje oddelka saldakontov in zunanje trgovine spada 
spremljanje deviznih prilivov in gotovinsko plačevanje v tujino, pridobivanje bančnih 
garancij in deviznih kreditov ter reševanje spornih primerov pri usklajevanju odprtih 
postavk s poslovnimi partnerji.   
 
 
5.2.3 Oddelek izterjave 
 
Med najpomembnejša dela in naloge v oddelku izterjave spadajo vodenje izterjave, 
interaktivno spreminjane vrednosti ranga prodaje kupca, ki ni vključen v projekt 200 
največjih kupcev, priprava podatkov in prijava zapadlih obveznostih za multilateralni 
pobot, različne analize o gibanju zapadlih terjatev in obveznosti in reševanje 
problematičnih kupcev, dajanje mesečnega plana izterjave zapadlih faktur in obresti 
in spremljanje realizacije izterjave glede na plan ter koordinacija izterjave med 
posameznimi poslovnimi enotami in posameznimi deli Merkur, d.d. 
 
Oddelek izterjave je razdeljen na: 
 pododdelek obresti (naročanje obračunov obresti, pošiljanje obračunov obresti 
kupcem, pregled zavrnjenih obračunov, knjiţenje reklamacij,  usklajevanje 
skupnega stanja obresti, pregledovanje prejetih obračunov obresti,  
medsebojne in veriţne kompenzacije za obresti, pisni opomin pred toţbo, 
priprava dokumentacije za izdano toţbo, reševanje ugovorov za izdano toţbo,  
pregled dokumentacije za prejeto toţbo, ugotovitev upravičenosti prejete 
toţbe,  priprava dokumentacije za stečaj ali prisilno poravnavo) in  
 pododdelek veriţnih kompenzacij (dodelitev evidenčne številke za prejeto 
veriţno kompenzacijo, potrditev ali zavrnitev veriţne kompenzacije, 
kompletiranje in zaključek veriţne kompenzacije, izpis zelenega naloga s 
specifikacijo računov, kreiranje lastnih veriţnih kompenzacij, evidentiranje 
prejetih cesij in asignacij, kreiranje lastnih cesij in asignacij, izterjava zapadlih 
terjatev glede na plan, dogovori o načinih poravnave zapadlih terjatev).  
 
Izterjava zapadlih terjatev je tesno povezana med posameznimi oddelki v finančnem 
področju. Z intenzivnejšo izterjavo zapadlih terjatev se v finančnem področju poleg 
direktorja in pomočnika direktorja ukvarjajo predvsem v oddelku izterjave preko 
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pododdelka veriţnih kompenzacij in pododdelka obresti ter v oddelku zunanje 
trgovine in saldakontov preko pododdelka saldakontov, medtem ko se v oddelku 
finančne operative z izterjavo zapadlih terjatev ukvarjajo posredno, z odobritvijo 
premostitvenih kratkoročnih blagovnih kreditov v pododdelku kreditov. 
 
Zaradi boljše koordinacije izterjave so posamezni pododdelki razdeljeni po področjih. 
Osnova za razdelitev posameznega področja je ţiro račun poslovnega partnerja in na 
podlagi le teh je pododdelek saldakontov razdeljen na področje okolice Ljubljane, 
Ljubljane, Gorenjske, Štajerske, Primorske, Dolenjske, privatnikov in tujine. 
Razdelitev po področjih v pododdelku saldakontov je osnova celotne organizacije 
izterjave v ostalih oddelkih in pododdelkih v finančnem področju. Enaka organizacija 
po področjih je tudi v ostalih oddelkih finančnega področja, ki se ukvarjajo z 
izterjavo. S tem je omogočeno neposredno sodelovanje po posameznih področjih 
med referentkami v posameznih pododdelkih in porazdelitev dela pri skupni izterjavi. 
To pomeni, da tista referentka, ki terja kupca (v pododdelku saldakontov, veriţnih 
kompenzacij ali obresti), terja fakture in obresti in se hkrati dogovarja o obliki 
zapiranja terjatve. Hkrati je referentka zaradi boljših informacij o kupcu, ki ga terja, 




5.3 TEHNIKE IZTERJATVE 
 
 
5.3.1 Pisni opomin 
 
Tako pisni opomin kot tudi telefonska izterjava in obisk kupcev so procesi oziroma 
postopki v Merkur, d.d., pri katerih skuša z uporabo posebnih tehnik zaključiti 
poslovni proces, oziroma doseči izpolnitev obveznosti dolţnika. Na ta način se skuša 
izogniti začetku ustreznega postopka pred pristojnim sodiščem in dolgotrajnemu 
čakanju na dokončno izpolnitev obveznosti. Ko plačilo zapade, je potrebno dolţnika 
opomniti na njegovo obveznost. Pred tem je potrebno temeljito pregledati podatke o 
njem in o poslu. 
 
Začetni stik naj bo pisni opomin. Čeprav lahko zadostuje tudi telefonski klic, ima pisni 
opomin vendar določene prednosti: 
 kot začetni korak je bolj vljudno in nevsiljivo sredstvo izterjave kot telefonski 
klic, 
 številni zapozneli plačniki se bodo odzvali dopisu, 
 če na pisni opomin ni ne odgovora ne plačila, je to dober razlog za telefonski 
klic, 
 če se problemi s plačilom nadaljujejo, bo pismo močno okrepilo poloţaj in 
sluţilo kot izhodišče za nadaljnje ukrepe. 
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Opomin mora biti: 
 natipkano in ne fotokopirano, 
 ročno podpisano in oţigosano, 
 odposlano priporočeno ali s povratnico (pri opominih pred izvršbo je smotrno, 
če jih pošljemo s povratnico), 
 naslovljeno na konkretno osebo, 
 napisano v osebnem slogu (brez groţenj). 
 
Pisni opomin naj bo naslovljen na osebo, ki je odgovorna za plačila in ne na osebo, ki 
je naročila storitev. Opomin mora biti oseben, v tem primeru ga bodo tudi 
obravnavali osebno. V večini primerov ga bodo prebrali, se odzvali in ga vloţili v 
fascikel.  
 
Zaradi slabšanja plačilne sposobnosti v gospodarstvu je podjetje Merkur, d.d. uvedlo 
večstopenjski tedenski način opominjanja. S takim sistemom opominjanja bodo kupci 
pravočasno obveščeni o stanju neplačanih zapadlih obveznosti in ukrepih, ki bodo 
sledili v primeru neplačila obveznosti iz naslova zapadlih računov ter zamudnih 
obresti. 
 
Opomini so lahko večstopenjski: 
 opomin za zamudo okrog 15 dni od dneva zapadlosti računa, 
 opomin za zamudo okrog 25 -30 dni od dneva zapadlosti računa, 
 opomin za zamudo okrog 50 dni od dneva zapadlosti računa. 
 
Poleg opomina je potrebno tudi opozorilo kupcu, da v primeru neplačila drugega 
opomina sledi zaustavitev dobave, po tretjem opominu, ki vsebuje tudi zamudne 
obresti, pa sledi priprava predloga za izvršbo. Določeno stopnjo opomina lahko 
izpustimo glede na posameznega kupca in uporabimo še ostale načine izterjave 
(telefonska izterjava, kompenzacija, asignacija). Če se kupec ne oglasi v štirih ali 




5.3.2 Telefonska izterjava 
 
Izterjava po telefonu je postala prezahtevno delo, da bi vedno znova improvizirali in 
ga opravljali amatersko. Izterjava s pomočjo telefona je poseben postopek, pri 
katerem skuša upnik z uporabo nekaterih preizkušenih tehnik zaključiti poslovne 
obveznosti oziroma doseči poplačilo. 
Uspešni izterjevalci skušajo vedno na moţnost poravnave gledati s stališča dolţnikov. 
Pri tem razumejo, da imajo dolţniki določene poslovne interese in verjetno začasne 
ali pa dolgotrajne likvidnostne probleme. Dolţnikove teţave in postopke skušajo dobri 
izterjevalci spremljati skozi daljše obdobje, ţe vse od začetka vzpostavitve 
poslovnega odnosa in predlagati način, ki omogoča upniku in dolţniku, da se 
izogneta sodnemu postopku. Zlasti velike teţave predstavljajo poleg glavnice še 
zamudne obresti. 
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Pri izterjavi moramo biti odločni in vztrajni, ter dolţnika poklicati vedno, kadar smo se 
z njim dogovorili, bodisi o plačilu ali samo telefonskem klicu. Ker nam današnja 
informacijska tehnologija omogoča, da v vsakem trenutku pregledamo današnje 
prilive podjetja, lahko dolţnika, s katerim smo se dogovorili za današnje plačilo in 
tega okoli 12 ure še vedno ni, pokličemo in ga spomnimo na dogovor oziroma plačilo. 
S tem dolţnik dobi občutek, da je delo izterjevalca strokovno in poravna znesek 
oziroma ga poravna čim prej, ko ima finančne moţnosti. 
 
 
5.3.3 Obisk pri dolžniku 
 
Merkur, d.d. ima zadolţene določene osebe, da ob svojih običajnih obiskih pri kupcih 
izterjujejo. Obisk pri dolţniku je v primerjavi s pisnim opominom in telefonsko 
izterjavo veliko bolj oseben in kupcu daje manj moţnosti za odlašanje. Kupec mora 
takoj predstaviti argumente za neplačilo oziroma plan njegovega plačila, saj se teţko 
izgovori, da ne utegne, oziroma da nas bo poklical nazaj. 
 
 
5.4 OBLIKE PORAVNAVE ZAPADLIH TERJATEV 
 
Glede na dogovor s kupcem lahko le ta poravnava zapadle obveznosti, ki jih ima do 
Merkur, d.d. z medsebojno kompenzacijo, veriţno kompenzacijo, multilateralnim 
pobotom, poloţnico, virmanom, akceptnim nalogom, menico, cesijo, asignacijo, 
devizno terjatvijo, kratkoročnim blagovnim kreditom in preko avkcije.   
 
Glede na dogovor s kupcem lahko le ta poravnava zapadle obveznosti, ki jih ima do 
Merkur, d.d. z medsebojno kompenzacijo, veriţno kompenzacijo, multilateralnim 
pobotom, poloţnico, virmanom, akceptnim nalogom, menico, cesijo, asignacijo, 
devizno terjatvijo, kratkoročnim blagovnim kreditom in preko avkcije. 
 
Z medsebojno kompenzacijo kupec poravnava svoje obveznosti do Merkur, d.d. v 
obliki blaga. Kupec je v tem primeru hkrati tudi dobavitelj blaga. Referentka v 
pododdelku saldakontov na podlagi odprtih zapadlih terjatev in obveznosti iz naslova 
faktur ali obresti ugotovi, da so nastali pogoji za medsebojno kompenzacijo in 
pripravi predlog medsebojne kompenzacije. Če se kupec strinja z priloţeno 
specifikacijo za medsebojno kompenzacijo, to tudi potrdi z svojim podpisom.  
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Tabela 4: Medsebojna kompenzacija 
 
PREDLOG ZA KOMPENZACIJO št.:  PO POTRDITVI 
Predlagamo medsebojno kompenzacijo v 
vrednosti EUR 
 med naslednjimi 
udeleţenci: 
MERKUR, d.d.   








     




     
fax:   
         
            
š. dolguje 
     




     




fax:   
 
 
š.  dolguje 
Vir: Intranet podjetja Merkur, d.d. 
 
Veriţna kompenzacija je medsebojno pobotanja terjatev in obveznosti iz naslova 
faktur in obresti treh ali več poslovnih partnerjev. Referentka v pododdelku veriţnih 
kompenzacij ali obresti za kupčevo področje sprejme veriţno kompenzacijo in jo 
evidentira. Po pisnih potrditvah vseh udeleţencev v verigi, je veriţna kompenzacija 
končana. Referentka v pododdelku saldakontov, ki je zadolţena za kupčevo področje, 
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na podlagi kupčeve specifikacije pokrije zapadlo terjatev kupca in našo obveznost do 
dobavitelja, vsi ostali vmesni udeleţenci pa niso pomembni. 
Multilateralni pobot je danes zelo uspešen način poravnavanja zapadlih obveznosti, ki 
jih ima kupec. Ob koncu vsakega meseca kupec prijavi vse zapadle obveznosti, ki jih 
ima in jih na disketi odda na Agenciji za plačilni promet. Multilateralni pobot omogoča 
veriţno poravnavo terjatev in obveznosti po vsej Sloveniji. Po objavljenih rezultatih 
pobota referentka v pododdelku saldakontov poravnava po dobljeni specifikaciji 
kupca njegove odprte zapadle obveznosti do Merkur, d.d.  
 
Tabela 5: Verižna kompenzacija 
 
Dogovor o datumu knjiţenja veriţne kompenzacije št. ……………. 
 





Podjetje Merkur, d.d., njegov dolţnik…………………………………………………in 
 
njegov upnik…………………………………………………….. se strinjajo, da se  
 









Naklo, dne …………………. 
 




Vir: Intranet podjetja Merkur, d.d. 
 
Plačilo zapadlih obveznosti kupca z gotovino je moţno preko poloţnice ali z 
virmanskim nalogom. Nakazilo s poloţnico poteka preko banke ali pošte, plačilo 
kupca z virmanskim nalogom pa poteka preko Agencije za plačilni promet. Po 
prejetju nakazila in po opravljeni kontroli referentka v pododdelku saldakontov za 
področje kupca knjiţi prejeto plačilo po priloţeni specifikaciji, ki jo določi kupec. 
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Plačilo z akceptnim nalogom je eden izmed gotovinskih načinov poravnave 
obveznosti, ki jih ima kupec. Pred prodajo blaga referent zahteva od kupca izstavitev 
akceptnega naloga z zapadlostjo na določen dan. S tem se kupec zaveţe, da bo imel 
tistega dne na svojem ţiro računu ustrezen znesek, ki bo omogočal poravnavo 
zapadlih obveznosti. Po unovčitvi akceptnega naloga pošlje Agencija za plačilni 
promet obvestilo o unovčitvi akceptnega naloga. Po kontroli nakazila referentka v 
pododdelku saldakontov za področje kupca na podlagi njegove specifikacije zapre 
terjatve do kupca. 
 
Menica je podobno kot akceptni nalog plačilni instrument za poravnavo zapadlih 
obveznosti kupca v določenem roku. 
 
Menica je opredeljena kot vrednostna listina, ki vsebuje obveznost za plačilo  
določene vsote denarja v določenem času in na določenem kraju. Izda jo poslovni 
sistem, ki nima denarja in prosi za kredit pri dobavitelju in ima denar takrat, ko 
menica zapade. 
 
Poravnava zapadle obveznosti kupca z menico je moţna na dva načina. Kadar kupec 
poravnava svoje obveznosti negotovinsko govorimo o kompenzacijski menici, če pa 
poravnava svoje obveznosti z gotovino govorimo o lastni menici. Lastno menico 
izstavi kupec takrat, kadar pričakuje denarna sredstva na daljši rok ali pa prodajalec 
blaga ne more tako dolgo čakati na ta denarna sredstva in tako menico predčasno 
proda banki z določenim diskontom. Po unovčitvi lastne menice pošlje Agencija za 
plačilni promet obvestilo o unovčitvi. Po kontroli nakazila referentka v pododdelku 
saldakontov za področje kupca na podlagi njegove specifikacije zapre zapadle 
terjatve do kupca. Kompenzacijska menica je menica, ki se uporablja takrat, kadar 
kupec svoje obveznosti poravnava negotovinsko. Po pisnih potrditvah vseh 
udeleţencev na menici referentka v pododdelku saldakontov za področje kupca na 
podlagi njegove specifikacije pokrije zapadlo terjatev in na podlagi naše specifikacije 
obveznost do dobavitelja. 
 
Cesija ali odstop terjatve je danes ena izmed zelo uporabljenih in pomembnih 
načinov izterjave. S cesijo ali odstopom terjatve prodajalec blaga (upnik-cedent) 
prenese svojo terjatev na novega upnika (cesionarja), pri čemer ostaneta dosedanji 
dolţnik (cezus) in terjatev sama ista.  
 
Kot upnik se na cesijo pristane takrat, ko se ugotovi, da kupec ni plačal v 
dogovorjenem roku, oziroma obstaja nevarnost, da zaradi blokade ţiro računa ali 
celo stečaja, obveznosti ne bo mogel poravnati. Za prenos terjatve se ne potrebuje 
dolţnikov pristanek. S odstopom terjatve preidejo na novega upnika tudi stranske 
pravice, kot so pravica do prednostnega poplačila, hipoteka, zastava, pravica do 
obresti itd. Pri podpisu take pogodbe je potrebno paziti, da je novo nastala 
odstopljena terjatev izterljiva kajti ob podpisu pogodbe prvotnega dolţnika ne 
moremo več terjati. Do odstopa terjatve lahko pride na podlagi pogodbe (pogodbena 
cesija), na podlagi zakona (zakonska cesija) in na podlagi sodne odločbe (prisilna 
cesija). Najpogosteje se uporablja pogodbena cesija. Po podpisu pogodbe med 
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pogodbenimi strankami referentka v pododdelku veriţnih kompenzacij pripravi zeleni 
nalog, referentka v pododdelku saldakontov za področje kupca pa na podlagi cesijske 
pogodbe pokrije zapadlo terjatev starega kupca in novo nastala terjatev do novega 
kupca. 
 
Pri asignaciji dolţnik (asignant) naroči svojemu dolţniku (asignatu), da namesto 
njega poravna svoj dolg nekomu tretjemu (asignatarju). S takim dogovorom se mora 
strinjati tudi upnik, ki je lahko tudi sam predlagatelj asignacije.  
 
Asignacijska pogodba ima enake sestavine kot cesija, pomembne pa so razlike in 
sicer, da se pri cesiji ne potrebuje pristanek dolţnika, medtem ko je pri asignaciji 
potreben pristanek vseh udeleţencev in da pri cesiji obveznosti prvotnega upnika 
ugasnejo s podpisom novega dolţnika, pri asignaciji obveznost prvotnega dolţnika ne 
ugasne, oziroma  ugasne šele z asignatovo izpolnitvijo. Asignacijska pogodba se v 
praksi zelo veliko uporablja, saj kupci, ki imajo blokiran ţiro račun, račune plačujejo 
največkrat preko asignacij. Po prejetju plačila in po opravljeni kontroli referentka v 
pododdelku saldakontov za področje kupca knjiţi prejeto plačilo po priloţeni 
specifikaciji, ki jo je določil kupec. 
 
Pri deviznih terjatvah kupec odstopi devizni priliv, ki ga pričakuje iz tujine. V takem 
primeru po podpisu asignacijske pogodbe in prejetju deviznega nakazila, referentka v 
pododdelku zunanje trgovine prejeti devizni priliv razporedi za nadaljna plačila v 
tujini. 
 
Kratkoročni blagovni kredit je ena izmed oblik financiranja kupca. Velikokrat se zgodi, 
da kupec sredstva za poravnavo obveznosti pričakuje na daljši rok in s tem zamuja 
pri poravnavi tekočih obveznosti. Zato se mu v takem primeru odobri tri ali 
šestmesečni kratkoročni blagovni kredit. Glede na boniteto, ki jo ima tak kupec, se 
zahteva ustrezno zavarovanje. 
 
Med dejavnike kreditne sposobnosti kupca štejejo značaj kupca, plačilna sposobnost, 
vrsta zavarovanja, finančna moč in gospodarske razmere. 
 
Največkrat je pri zavarovanju dovolj akceptni nalog, pri večjih zneskih pa je potrebna 
garancija banke ali zastava nepremičnine. Po podpisu kreditne pogodbe s strani obeh 
strank in dogovorjenem načinu zavarovanja, referentka v pododdelku kreditov 
prenese zapadle obveznosti kupca na kratkoročni blagovni kredit, kjer se vsak mesec 
po pripisu obresti s plačilom anuitete zmanjšujejo zapadle obveznosti kupca.  
 
Avkcija je javna prodaja terjatev, ki se odvija preko avkcijskih hiš. Ta organizira in 
razpiše avkcijo terjatev, objavi sprejete terjatve, izvede avkcijo ter objavi tečajnico 
terjatev - promet na avkciji in doseţene prodajne vrednosti. Na avkciji se lahko 
zvrstijo le tiste terjatve, ki so ustrezno dokumentirane. Osnovni namen je predvsem 
gotovinsko poplačilo obveznosti z diskontom, ki jih ima kupec do Merkur, d.d.. V 
primeru odkupa zapadle terjatve in obvestilu o odkupu referentka v pododdelku 
saldakontov na podlagi prejete specifikacije kupca knjiţi prejeto nakazilo.  
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5.5 SODNA IZTERJAVA 
 
Zadnji korak pri izterjavi dolgov je sodna izterjava. Če dolţnik noče prostovoljno 
izpolniti svojih obveznosti, je upnik prisiljen z ustreznim sodstvom svojo terjatev 
sodno uveljavljati. Podjetja se skušajo sodiščem izogibati, saj sodni postopek terja 
veliko časa, poleg tega pa so s sodno izterjavo dodatni stroški. Postopek toţbe je v 
Merkur, d.d. razdeljen na več delov. 
 
Po pisnem nalogu pooblaščene osebe, se v finančnem področju na pododdelku 
saldakontov ali obresti pripravi spisek celotnih odprtih terjatev od katerih se odštejejo 
vsa predhodna plačila, obveznosti do kupca in dobropisi. Referentke pripravijo tudi 
kopije vseh pripadajočih verodostojnih listin (računi, bremepisi, naročilnice, obračuni 
obresti). Tako pripravljene podatke prevzame pravna sluţba. Tu se pooblaščena 
oseba v pravni sluţbi, glede na predhodno preverjane bonitete kupca, še enkrat 
poskuša dogovoriti o načinu poravnave. Če dogovor ni mogoč se pripravi izvršilni 
predlog katerega vsebino sestavljajo glavnica, obresti in stroški (sodna taksa, stroški 
odvetnikov, poštnina). 
 
Na podlagi izvršilnega predloga in priloţenih verodostojnih listin, sodišče izda izvršilni 
sklep. Če s strani kupca, ki je v sodnem postopku, ni nobenega ugovora, postane 
sklep pravnomočen in izterljiv. Pravna sluţba po prejemu sklepa o izvršbi obvesti 
pooblaščeno osebo v finančnem področju, kjer se na podlagi fotokopije plačilnega 
dokumenta preveri plačilo. V primeru blokade kupčevega ţiro računa se na upnikov 
predlog z rubeţem premičnin izvedejo sklepi o izvršbi. 
 
Če se s poslovnim partnerjem v vmesnem obdobju doseţe dogovor o prostovoljnem 
plačilu, pooblaščena oseba obvesti pravno sluţbo o plačilu oz. dogovoru, na kar v 
pravni sluţbi umaknejo izvršilni predlog in ustavijo izvršbo.  
 
Če dolţnik vloţi ugovor proti izvršilnemu sklepu, sodišče tega razveljavi. Po 
ponovnem preverjanju upravičenosti ugovora kupca, pravna sluţba aktivira 
odvetnika, ki spremlja celoten postopek do končne sodbe.  
V primeru pozitivno rešene toţbe, referentka v finančnem področju  v pododdelku 
saldakontov za področje kupca, ki je toţen, po obvestilu iz pravne sluţbe preveri 
znesek plačila glavnice, stroškov toţbe in procesnih obresti. Ko je celotni znesek 
toţbe poravnan, referentka v pododdelku saldakontov o tem obvesti pooblaščeno 
osebo v pravni sluţbi in s tem je izterjava zaključena.  
 
Kadar pa kupec kljub izgubljeni toţbi zaradi določenih vzrokov (blokiran ţiro račun) 
ne poravna obveznosti, referentka v pododdelku saldakontov o tem obvesti 
pooblaščeno osebo v pravni sluţbi, ki rešuje primer naprej. 
 
V primeru negativno rešene toţbe, pa se odprte terjatve do kupca stornirajo.  
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5.6 PREDLOGI IZBOLJŠAV IZTERJATVE 
 
Iz navedene problematike bi lahko povzeli nekaj glavnih prednosti in slabosti, ki 
nastajajo v zvezi z organizacijo izterjave v Merkur, d.d. 
 
Preprečevanje nastanka spornih terjatev v veleprodaji je z uvedbo enotnega, 
računalniško podprtega sistema dokaj uspešno. Vzrok je predvsem v tem, da mora 
kupec pred končno prodajo izpolnjevati nekatere osnovne pogoje (šifra, rang 
prodaje). To pomeni, da kupec, ki nima šifre, sklenjene prodajne pogodbe, 
ustreznega zavarovanja plačil, ustrezne pisne ali ustne garancije od za to 
pooblaščene osebe ali tako vrednost ranga, ki omogoča prodajo, blago v veleprodaji 
lahko kupi le na podlagi predhodnega plačila. S tem je rešeno vprašanje večine tistih 
kupcev, ki imajo blokirane ţiro račune, so slabši plačniki ali pa zaradi drugih vzrokov 
ne morejo skleniti prodajne pogodbe. 
 
Organizacija izterjave ţe zapadlih terjatev je glede na finančno nedisciplino na 
slovenskem trgu dokaj dobro organizirana. Sodelovanje med vsemi deli delniške 
druţbe pri izterjavi ţe zapadlih terjatev je uspešno, kar je predvsem posledica vpliva 
zapadlih terjatev na poslovni rezultat posamezne poslovne enote ali trgovine in 
celotnega Merkur, d.d.-ja. Pritisk za plačilo kupčevih zapadlih terjatev se vrši tako iz 
posameznih poslovnih enot, trgovin in iz finančnega področja. Pomembna pomoč pri 
izterjavi je v vsakodnevnem preračunavanju vrednosti ranga prodaje, saj mora 
kupec, ki ima zaradi neplačevanja prodajo zaprto, najprej poravnati stare obveznosti 
in šele potem lahko dobi novo blago. 
 
Največja teţava in hkrati rešitev mnogih problemov pri preprečevanju nastanka 
spornih terjatev in pri izterjavi ţe zapadlih terjatev je v pomanjkljivi kazenski 
zakonodaji in v počasnosti delovanja slovenskih sodišč. Pooblaščene osebe v 
podjetjih, ki imajo blokiran ţiro račun in kljub temu izdajajo nekrite vrednostne 
papirje, se največkrat kazensko ne preganjajo. Na račun tega prihaja do vse večjih 
zlorab in marsikateri "mladi podjetnik" lahko na račun pomanjkljive kazenske 
zakonodaje na hitro obogati. Še večja teţava nastaja pri izterjavi kupcev preko 
sodišča. Zaradi počasnosti delovanja sodišč traja izterjava posameznega kupca tudi 
nekaj let. V tem času pa se lahko zgodi, da tako podjetje ne deluje več.  
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Na podlagi prednosti in slabosti, ki se nanašajo na celotno organizacijo izterjave v 
Merkur, d.d. bi lahko predlagali naslednje izboljšave v zvezi z preprečevanjem 
nastanka novih spornih terjatev in pri izterjavi zapadlih terjatev: 
 dovoljevanje prodaje blaga in storitev le podjetjem ali obrtnikom, ki imajo 
sklenjeno prodajno pogodbo z ustreznim zavarovanjem ali pa so naši 
dobavitelji, 
 pridobivanje kvalitetnejših zavarovanj plačil za večje kupce v obliki garancije 
bank ali hipoteke,  
 pravočasno in kvalitetno informiranje o delovanju kupcev s strani 
komercialistov predstavnikov na terenu,  
 večja intenzivnost medsebojnega sodelovanja in izmenjava informacij pri 
izterjavi zapadlih terjatev med posameznimi deli delniške druţbe,  
 povečanje intenzivnosti izterjave in sprotno unovčevanje zavarovanj plačil ki 
jih kupci priloţijo zraven prodajnih pogodb za terjatve, katere so starejše nad 
60 dni, 
 sprotna vloţitev toţb za kupce, ki kljub večkratnim poskusom izterjave nimajo 
namena poravnati nastalega dolga in kazenski pregon za odgovorne osebe, ki 
izdajajo nekrite vrednostne papirje.    
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6 ZAKLJUČEK  
 
 
Organizacija izterjave v podjetju Merkur, d.d. je razdeljena na dva dela. Prvi del se 
nanaša na preprečevanje nastanka spornih terjatev v veleprodaji, v maloprodaji in v 
storitvah, drugi del pa se nanaša na skupno izterjavo ţe zapadlih terjatev.  
 
Delovanje enotnega informacijskega sistema v podjetju Merkur, d.d. in v njem 
organizacijskega modela izterjave, temelji na šestmestni evidenčni številki (šifri), ki jo 
vsak poslovni partner dobi z nastankom prvega poslovnega dogodka v podjetju 
Merkur, d.d. 
Na podlagi šifre poslovnega partnerja je omogočeno spremljanje kupčevega 
komercialnega in finančnega poslovanja. Prodaja blaga ali storitve v Merkurju, d.d. je 
poleg upoštevanja splošnih pogojev prodaje in upoštevanja standarda ISO 9002 
moţna le v primeru, ko kupec ţe ima svojo šifro in ko referent preveri kupčevo 
komercialno in finančno poslovanje, ki se kaţe preko vrednosti ranga prodaje.  
 
Po naročilu blaga s strani kupca, referent najprej preveri specifikacijo naročenega 
blaga. Po preverjanju in potrditvi specifikacije naročenega blaga referent v šifrantu 
poslovnih partnerjev podjetja Merkur, d.d. preveri ali kupec ţe ima svojo šifro. Če gre 
za novega kupca, referent takega kupca poveţe z sluţbo priprave trţenja, ki 
pripravlja in sklepa prodajne pogodbe. Če novi kupec izpolnjuje kriterije za sklenitev 
prodajne pogodbe oz. če se strinja s pogoji iz pogodbe, se prodajna pogodba sklene. 
V primeru, če kupec ne ţeli skleniti prodajne pogodbe, je prodaja takemu kupcu 
moţna le na podlagi plačanega predračuna. Kupec, ki je ţe v preteklosti ali še vedno 
poslovno sodeluje s podjetjem Merkur, d.d. ţe ima svojo šifro. Po preverjanju 
prodajne pogodbe referent preveri preko terminala kakšno je kupčevo celotno 
komercialno poslovanje in trenutno finančno stanje, ki se kaţe preko vrednosti ranga 
prodaje kupca. Vrednost ranga prodaje in šifra kupca sta osnovna varnostna koraka 
pred končno prodajo blaga ali storitve, ki preprečuje nastanek spornih terjatev v 
podjetju. Če vrednost ranga kupcu omogoča prosto prodajo blaga, referent po končni 
potrditvi naročila kupca izpiše komisionirni list na podlagi katerega se izpiše faktura. 
V primeru da ima kupec zaprto prodajo, referent kupcu izstavi predračun.  
 
Glede na trenutno finančno stanje celotnega slovenskega gospodarstva obstaja zelo 
malo podjetij, ki sproti, to je na dan zapadlosti fakture, poravnavajo svoje 
obveznosti. Na glavnem kolegiju delniške se določijo smernice izterjave. Največji del 
nalog kolegija pri izterjavi zapadlih terjatev odpade na finančno področje, ki je glavni 
koordinator celotne izterjave zapadlih terjatev. Izterjava zapadlih terjatev preko 
finančnega področja poteka enotno in ni posebej razdeljena na veleprodajo, 
maloprodajo in storitve. To področje sestavljajo oddelek izterjave, oddelek zunanje 
trgovine in saldakontov in oddelek finančne operative s svojimi pododdelki. Izterjava 
je razdeljena po področjih glede na ţiro račun poslovnega partnerja. 
 
V procesu izterjave zapadlih terjatev sodelujejo različni deli Merkur, d.d. s svojimi 
oddelki in sluţbami. Poleg finančnega področja kot glavnega koordinatorja izterjave v 
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skupni izterjavi zapadlih terjatev sodelujejo še direktorji posameznih delov podjetja 
Merkur, d.d., odgovorne osebe projekta 200 kupcev, vodje poslovnih enot in 
poslovodje v veleprodaji, v maloprodaji in v storitvah, komercialisti predstavniki na 
terenu in pravna sluţba.  
 
Po izpisu odprtih zapadlih terjatev se pred začetkom izterjave organizira finančni 
team kot organ za nadzor in spremljavo procesa izterjave. Na sestanku se 
obravnavajo aktivnosti v zvezi z izterjavo zapadlih terjatev. Udeleţenci sestanka 
pripravijo izčrpno informacijo o kupcih za katere so osebno zadolţeni in hkrati 
sporočijo dinamiko zapiranja odprtih zapadlih terjatev.   
 
Glede na dogovor s kupcem lahko le ta poravnava odprte zapadle obveznosti, ki jih 
ima do podjetja Merkur, d.d. z medsebojno kompenzacijo, veriţno kompenzacijo, 
multilateralnim pobotom, poloţnico, virmanom, akceptnim nalogom, menico, cesijo, 
asignacijo, deviznim prilivom, kratkoročnim blagovnim kreditom in preko avkcije.   
 
Kupec, ki ni poravnal obveznosti in ima sklenjeno prodajno pogodbo, ki je 
zavarovana z bianco menico, se v primeru neblokiranega ţiro računa njegova menica 
pošlje na unovčenje. Kadar kupec nima sklenjene prodajne pogodbe, je hkrati brez 
zavarovanja plačila ali ima blokiran ţiro račun, se za takega kupca predlaga toţba. 
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PRILOGE 
 
     
Priloga 1 – prodajna pogodba  
 
PRODAJNA POGODBA ŠT.: 20XX/XXXXX 
 
 
sklenjena med pogodbenima strankama 
 
MERKUR – trgovina in storitve, d.d., Cesta na Okroglo 7, 4202 Naklo 
ki jo zastopa predsednik uprave – generalni direktor mag. Albin Kordež, po pooblastilu  XXXXXXXXX 
kot prodajalec 
identifikacijska številka za DDV: SI98492462 




           šifra kupca: XXXXXX 
 




ki jo (ga) zastopa zastopnik kupca  
kot kupec  
identifikacijska številka za DDV: SIXXXXXXXX 
matična številka: XXXXXXXXXX 
 
 
1. člen  PREDMET POGODBE   
1.1 S to pogodbo se prodajalec in kupec dogovorita o medsebojnih pravicah in obveznostih, zaradi nemotene prodaje  
blaga, ki se bo konkretizirala z vsakokratnimi naročili ter posameznimi posli (prodajami), sklenjenimi na podlagi in 
pod pogoji te pogodbe ter aneksov k njej. V primeru, da prodajalec in kupec za posamezne posle dogovorita 
posebne pogoje, veljajo ti posebej pisno dogovorjeni pogoji. 
 
 
2.      člen  CENE, KOLIČINA IN VRSTA BLAGA   
2.1     Kupec in prodajalec sta sporazumna, da bo kupec kupil, prodajalec pa prodal blago, ki je predmet prodajalčevega 
poslovanja po tržni ceni prodajalca veljavni v času prejema naročila, razen če se kupec in prodajalec za 
posamezen posel pisno ne dogovorita drugače. 
2.2    Količino in vrsto blaga bosta podpisnika dogovorila za vsak posel posebej. Kupec mora prodajalcu specificirati 
količino in vrsto blaga s posebnim pisnim naročilom, ki mora vsebovati, poleg natančne specifikacije blaga, tudi 
točen naslov kraja dostave blaga, prejemnika blaga, dobavne roke in druge podatke, ki so pomembni za pravilno 
in pravočasno izpolnitev pogodbenih obveznosti s strani prodajalca. 
2.3     Kupec ne sme odstopiti od naročila brez predhodnega pristanka prodajalca. Če kupec od naročila odstopi, 
oziroma naročilo spremeni, mora prodajalcu povrniti vse morebitne stroške ter škodo, ki jo je s svojim ravnanjem 
povzročil. Prav tako kupec odgovarja prodajalcu za škodo, ki bi nastala kot posledica pomanjkljivega ali 
napačnega naslova za dostavo blaga ali drugih podatkov, če so bili le-ti prodajalcu posredovani v nasprotju z 
določbo 2.2 te pogodbe.  
2.4      Logistični pogoji poslovanja: 
 
            -   prodajalec se obvezuje, da bo kupcu dostavljal blago iz Merkurjevih centralnih skladišč in Merkurjevih 
maloprodajnih trgovin po Merkurjevih logističnih odpremnih standardih,  
 
- prodajalec se obvezuje, da bo kupcu dostavljal blago v direktnih ali tranzitnih dobavah skladno z  
dobaviteljevimi logističnimi standardi. 
 





3. člen  PRAVICE IN OBVEZNOSTI PRODAJALCA   
3.1 Prodajalec se obvezuje: 
     
 
- opraviti trgovinsko storitev in dobaviti (izročiti) trgovsko blago, ki je predmet posameznega posla, oziroma 
naročila, skladno s pogoji, opredeljenimi v tej pogodbi in aneksih k njej ter morebitnimi posebnimi dogovori, 
sklenjenimi med prodajalcem in kupcem, v zvezi z realizacijo posameznih naročil. Šteje se, da prodajalec ni 
v zamudi z izročitvijo blaga, oziroma opravo storitve, če je prodajalec kupcu izročil blago, oziroma je opravil 
storitev v roku, ki odstopa od dogovorjenega do tri delovne dneve v Maloprodaji in do pet delovnih dni v 
Veleprodaji. Za izročitev nadomestnih proizvodov ter vsa ostala odstopanja od sklenjenega posla mora 
prodajalec predhodno pridobiti soglasje kupca,  
 
- odpremiti naročeno blago v breme kupca, pri čemer nosi kupec, od trenutka odpreme, tudi nevarnost 
naključnega poškodovanja in /ali uničenja blaga, v kolikor se stranki posebej pisno ne dogovorita drugače,  
 
- na osnovi dogovora s kupcem dobaviti blago po načelu »just in time« skladno z zahtevo, podano v naročilu 
oziroma specifikaciji,  
 
- obvestiti kupca o ustavitvi dobav, pred uveljavitvijo le-teh, zaradi kupčevega nerednega poravnavanja 
finančnih obveznosti do prodajalca, 
 
- izdati pisno ponudbo v roku 48 ur od prejema pisnega povpraševanja s strani kupca; v primeru 
zahtevnejšega povpraševanja, ki terja daljše časovne aktivnosti, lahko prodajalec izda pisno ponudbo v roku, 
ki je daljši od 48 ur, o tem pa mora obvestiti kupca, 
 
- v primeru osebnih dvigov blaga v prodajalčevih maloprodajnih centrih zagotoviti  nadzor, 
 
- da bo v primeru, da določenega blaga, iz kupčevega naročila, prodajalec nima na zalogi, oziroma ga ne 
more pravočasno priskrbeti in izročiti kupcu, o tem nemudoma obvestil kupca; v takem primeru mora 
prodajalec kupcu ponuditi nadomestni proizvod. 
 
Prodajalec ima pravico, da s kupcem ne sklene konkretnega posla, oziroma kupcu ne izroči blaga ter začasno 
prekine izvrševanje te pogodbe, če ima kupec do prodajalca zapadle in neporavnane obveznosti, in to vse dotlej, 
dokler kupec prodajalcu ne izpolni vseh zapadlih obveznosti. Kupec pa izjavlja, da z navedenim ukrepom soglaša 
in da se odpoveduje pravici do uveljavljanja kakršnih koli zahtevkov zoper prodajalca iz tega naslova ali v zvezi s 
tem. V takem primeru nosi nevarnost naključnega uničenja blaga ter morebitne stroške kupec. 
 
 
4. člen  PRAVICE IN OBVEZNOSTI KUPCA   
4.1 Kupec se obvezuje: 
 
- prevzeti naročeno blago, najkasneje v roku 2 delovnih dni od dneva prejetja poziva prodajalca, 
 
- zagotoviti primerno sredstvo, oziroma delovni stroj za raztovarjanje dostavljenega blaga, ki ga je potrebno 
raztovoriti takoj ob dostavi in zagotoviti, da bo z njim upravljala za to ustrezno usposobljena oseba. 
 
- da bo na vseh površinah prodajalca spoštoval in upošteval varnostne predpise s področja varstva pri delu ter 
uporabljal predpisana zaščitna sredstva, ki so na posameznih področjih prodajalca določena po 
zakonodajnih predpisih in internih aktih podjetja (skladišča, proizvodnja, drugi za to določeni prostori), prav 
tako pa upošteval varnostna navodila prodajalca, ali od njega pooblaščene osebe, v kolikor mu bo ta, te 
pisno ali ustno podal oz izdal. 
 
- da bo delo opravljal s takšno pazljivostjo in v takšnem psihofizičnem stanju (prisotnost nedovoljenih  opojnih 
substanc), da s tem ne bo ogrožal svoje varnosti in zdravja ter varnosti in zdravja ostalih zaposlenih na  
celotni lokaciji prodajalca. 
 
- spoštovati prometno ureditev na celotnem območju prodajalca 
 
- plačati kupnino za blago in/ali opravljeno storitev, pod pogoji in na način, določen v tej pogodbi in v aneksih k 
njej, 
 
- zavarovati svoje obveznosti do prodajalca z izročitvijo bianco menice ter avalirane menice, oziroma z drugim 
predmetom zavarovanja (poroštvena izjava, bančna garancija, hipoteka ali druga zastavna pravica, …) glede 
na obseg poslovanja in višino obveznosti do prodajalca, najkasneje ob podpisu te pogodbe, 
 
- specificirati račune, ki jih plačuje. V nasprotnem primeru se kupec strinja, da s prejetim plačilom prodajalec 
poplača najprej tiste račune ali obresti, ki imajo najstarejši datum zapadlosti, 
     
 
- v primeru osebnih dvigov blaga v prodajalčevih maloprodajnih centrih pisno javiti osebe, ki bodo blago 
osebno prevzemale. Osebe se bodo ob vsakokratnem prevzemu izkazale z osebnim veljavnim dokumentom, 
 
- vrniti vso vračljivo embalažo prodajalcu takoj ali ob naslednji dobavi blaga, v kolikor se pogodbeni stranki 
pisno ne dogovorita drugače. V primeru nevračanja vračljive plačljive embalaže ima prodajalec pravico le to 
zaračunati. 
 
Blago postane kupčeva last tedaj, ko je zanj v celoti plačana kupnina. Prodajalec lahko, v primeru neplačila 
blaga, od kupca zahteva vračilo dostavljenega, oziroma izročenega blaga ter povrnitev stroškov in morebitne 
škode. V kolikor je kupec blago, za katerega kupnina ni bila plačana, oziroma ni bila plačana v celoti, predelal ali 
prodal, si lahko prodajalec, kot nadomestilo za neplačilo izbere drugo enakovredno blago, po lastni izbiri, v 
kupčevem skladišču, proizvodnji, prodajalni ali kjerkoli drugje, v višini neplačane kupnine ter stroškov, ki so mu 
zaradi tega nastali. V takem primeru se kupec odpoveduje, zoper prodajalca, uveljavljati kakršen koli zahtevek 
zaradi motenja posesti ali zahtevek za vrnitev odvzetega blaga v posest, oziroma kakršenkoli drug zahtevek.  
 
 
5. člen  PLAČILNI POGOJI IN NAČINI PLAČILA   
5.1 Terjatev prodajalca do kupca za prodano blago nastane s trenutkom odpreme blaga iz skladišča, ne glede na to, 
ali je za odpremo blaga zadolžen prodajalec ali kupec. Rok plačila kupnine je datum izstavitve računa, povečan 
za brezobrestne dneve. V primeru kupčeve zamude s plačilom, ima prodajalec, za vsak dan zamude, pravico 
zaračunati zamudne obresti, dogovorjene z Aneksom št.1 k tej pogodbi, ki je sestavni del te pogodbe. Rok plačila 
obresti je 8 dni po prejemu obračuna obresti, s strani prodajalca.  
 
Kupec lahko poravna svoje obveznosti do prodajalca z vnaprejšnjim plačilom kupnine (avans). 
 
Če se prodajalec strinja, da kupec kupnine ne bo poravnal z vnaprejšnjim plačilom (avans), bo kupec plačilo 
opravil na enega od naslednjih načinov: 
 
- z gotovinskim plačilom, 
- z medsebojno, verižno ali multi kompenzacijo,  
- z asignacijo,  
- s cesijo,  
- ali na drug dogovorjen način.  
 
5.2 Pri vnaprejšnjem plačilu, oziroma plačilu pred zapadlostjo, se pogodbeni stranki posebej dogovorita o višini 
priznanega popusta. 
 
Plačilo prodajalcu mora biti opravljeno najkasneje na dan zapadlosti računa. 
 
5.3   Kadar med strankama poteka obojestranski blagovni promet, lahko pogodbeni stranki pobotata medsebojne 
obveznosti z medsebojno kompenzacijo, kot je navedeno v točki 5.1 te pogodbe. Obračun obresti praviloma 
izdela upnik.  
 
 
6. člen  PREVZEM BLAGA   
6.1 Prodajalec mora izročiti, kupec pa prevzeti blago, na kraju in v času, ki sta dogovorjena z vsakim posameznim 
poslom posebej.  
6.2 Če kraj in čas izročitve, za posamezen posel, nista dogovorjena, mora prodajalec kupca, v primernem roku od 
trenutka, ko z naročenim blagom razpolaga, pozvati k prevzemu blaga. Kupec mora blago prevzeti najkasneje v 
roku 2 delovnih dni od prejema poziva, skladno s prvo alinejo točke 4.1 te pogodbe.  
6.3 Če je dogovorjen prevoz blaga in ni pri posameznem poslu drugače dogovorjeno, se šteje, da je izročitev 
opravljena, ko prodajalec blago izroči prevozniku. 
6.4 Nevarnost naključnega uničenja ali poškodovanja blaga preide na kupca, ko prevzame blago, oziroma, ko je 
blago izročeno prevozniku, skladno s točko 6.3 te pogodbe, ali ko s prevzemom pride v zamudo, če ni za 
posamezen posel drugače dogovorjeno. 
6.5 Če kupec v dogovorjenem roku blaga ne prevzame, nosi tudi vse stroške hrambe in druge stroške, ter vso škodo, 







     
7.  člen REKLAMACIJE   
7.1  Kupec je dolžan ob prejemu blaga opraviti grobi in fini prevzem blaga. 
Pod izrazom »grobi prevzem blaga« kupec in prodajalec razumeta, da kupec prešteje prejete enote (paleta, 
karton, omot, zaboj, …) in njihovo število primerja s številom navedenim na spremnih dokumentih (komisionirni 
list,  dobavnica, prevozni list ali CMR). 
 
V primeru, da kupec opazi poškodovano embalažo, mora le-to odpreti in pregledati blago v poškodovani embalaži 
(takoj fini prevzem blaga). V kolikor kupec ugotovi poškodbo blaga, sestavi kupec reklamacijski zapisnik, katerega 
podpisnik je obvezno tudi voznik. Kupec je prav tako dolžan napisati reklamacijski zapisnik v primeru, ko ugotovi 
količinske razlike oziroma druge neskladnosti. 
 
Pod izrazom »količinske razlike« kupec in prodajalec razumeta primere, ko kupec (oz. kupčev prejemnik blaga) 
ob odprtju prevoznega sredstva, ob razkladanju ugotovi, da število proizvodov ne ustreza številu, navedenem v 
dokumentaciji, ki spremlja blago. 
 
Pod izrazom »druge neskladnosti« kupec in prodajalec razumeta naslednje primere: 
 ko so bili dobavljeni drugi proizvodi, kot jih je kupec naročil oz. odpoklical, 
 primere delne izpolnitve dobave, ki je kupec po pogodbi o prodaji ni dolžan prevzeti, 
 ko kupec pošiljke ni naročil. 
 
Pod izrazom »fini prevzem blaga« kupec in prodajalec razumeta, da kupec odpre prejete enote, iz njih zloži blago 
po artiklih, jih prešteje in dejansko prejeto količino primerja s količino, navedeno na komisionirnem listu oz. 
dobavnici. 
V primeru, da kupec pri finem prevzemu blaga ugotovi poškodbo blaga, manjko blaga oz. višek, je kupec dolžan 
sestaviti reklamacijski zapisnik. 
 
7.2      Reklamacijski zapisnik mora vsebovati naslednje podatke: 
 
 datum in kraj ugotovitve reklamacije, 
 številka spremnega dokumenta reklamiranega blaga (komisionirni list oz. dobavnica), 
 številka računa prodajalca, 
 reklamirani artikel, 
 reklamirano količino, 
 natančen opis reklamacije, 
 stanje embalaže (če je poškodovana, opis poškodbe), 
 priimek izdelovalca reklamacijskega zapisnika ter priimke in podpise članov komisije, 
 podpis voznika v primeru poškodovane embalaže in količinskih razlik pri grobem prevzemu blaga. 
 
Kupec je dolžan dostaviti reklamacijski zapisnik iz naslova grobega prevzema blaga takoj; iz naslova finega 
prevzema blaga pa najkasneje v roku osmih (8) dni od datuma prejema blaga. Rok za reklamiranje skritih napak 
je šest (6) mesecev. 
 
Kupec je dolžan na zahtevo prodajalca, prodajalcu dostaviti dodatno dokazno dokumentacijo (slike, vzorce, …) in 
mu omogočiti pregled reklamiranega blaga in dokaznih dokumentov, kar pomeni, da je kupec dolžan shraniti vso 
spremljajočo dokumentacijo, ki jo prejme z blagom. 
 
Kupec je dolžan blago (z embalažo, v kateri se nahaja), ki je predmet reklamacije, do reš itve le-te, hraniti kot 
dober gospodar.  
 
Pri osebnem prevzemu kupec ni upravičen naknadno reklamirati količine prevzetega blaga oz. vidne poškodbe 
blaga. 
 
7.3  V primeru mednarodnih pošiljk, je kupec dolžan zapisati vsa odstopanja ob prevzemanju blaga od prevoznika na 
CMR, katerega mora kupec priložiti k reklamacijskemu zapisniku. Pri osebnem prevzemu kupec ni upravičen 
naknadno reklamirati vidne poškodbe na blagu in količine prevzetega blaga. 
 
7.4  V primeru tranzitnih poslov, ko kupec pogojuje in zahteva dobavitelja (proizvajalca – storitev), s katerim 
prodajalec nima dogovora o zagotavljanju kakovosti, odgovornost za kakovost prevzame kupec. 
 
7.5  Ob morebitnih prepoznanih neskladnostih lahko kupec v soglasju s prodajalcem vrne blago v skladišče prodajalca 
(na osnovi izdanega prodajalčevega obrazca Soglasje o vračilu blaga). Kupec je praviloma dolžan vrniti blago v 
nepoškodovani originalni embalaži prodajalca oziroma proizvajalca. V primeru skritih napak, ko kupec ni mogel 
prepoznati neskladnosti z vizualnim pregledom embalaže in je prišlo do njenega odkrivanja poškodb pri odpiranju, 
se o načinu vračila blaga kupec in prodajalec sporazumeta s posebnim dogovorom. 
     
Če kupec vrača blago zaradi kupčeve napake oziroma neskladnosti v naročilu (končni kupec odstopil od naročila, 
kupec blaga ne more prodati ali ne more porabiti, končni kupec ni pravilno naročil oziroma naročil drugo blago, 
kupec vrnil blago brez obrazložitve), prodajalec zaračuna kupcu vse stroške nastale zaradi vračila blaga 
(odprodaje vrnjenega blaga) oz. neskladnosti v naročilu. 
 
V primeru, ko končni kupec odstopi od naročila oz. končni kupec ni pravilno naročil, je dolžan kupec obvestiti 
prodajalca v roku 3 dni; v vseh ostalih primerih pa je maksimalni rok vračila blaga 6 mesecev od dobave blaga.  
 
V primeru neupravičene reklamacije se kupcu reklamacija zavrne in se mu zaračunajo stroški reklamacije po 
veljavnem ceniku prodajalca. 
  
 
8.  člen  VELJAVNOST IN TRAJANJE POGODBE  
 
8.1      Ta pogodba je sklenjena za nedoločen čas. 
 
Vsaka od pogodbenih strank lahko odstopi od pogodbe z odpovednim rokom 30 dni. Odpoved pogodbe mora biti 
dana v pisni obliki in vročena nasprotni pogodbeni stranki s priporočeno pošiljko. Pogodbeno razmerje preneha s 
pretekom odpovednega roka, le – ta pa prične teči z vročitvijo odpovedi nasprotni pogodbeni stranki. V kolikor 
druga pogodbena stranka navedene priporočene pošiljke noče sprejeti, se šteje, da je bila pošiljka vročena 
naslednji delovni dan po oddaji priporočene pošiljke na pošto.   
 
V primeru hujše kršitve pogodbe, lahko vsaka od pogodbenih strank odstopi od pogodbe brez odpovednega roka. 
Odpoved mora biti dana v pisni obliki in vročena nasprotni pogodbeni stranki s priporočeno pošiljko. Pogodbeno 
razmerje preneha s samo vročitvijo odpovedi nasprotni pogodbeni stranki. V kolikor druga pogodbena stranka 
navedene priporočene pošiljke noče sprejeti, se šteje, da je bila pošiljka vročena naslednji delovni dan po oddaji 
priporočene pošiljke na pošto.   
 
Ta pogodba stopi v veljavo z dnem podpisa obeh pogodbenih strank, uporabljati pa se prične z datumom vnosa v 
računalnik pri prodajalcu. 
 
 
9.  člen  PREHODNE IN KONČNE DOLOČBE  
 
9.1   V primeru, če se prodajalcu, zaradi spremembe zakonodaje, pogodbenih razmerij z dobavitelji ali bankami, 
spremenijo prodajni ali drugi pogoji, kot tudi za primer višje sile ali če kupec ne izpolnjuje v tej pogodbi 
dogovorjenih obveznosti, ima prodajalec pravico enostransko spremeniti pogoje iz te pogodbe, kupec pa se s tem 
v celoti strinja. Spremembe pogojev te pogodbe ali aneksov k njej stopijo v veljavo z dnem vročitve pisnega 
obvestila prodajalca kupcu. Obvestilo je priloga k tej pogodbi. 
 
Glede medsebojnih razmerij, ki jih ta pogodba ne določa, veljajo določila Obligacijskega zakonika (OZ, Uradni list 
RS, št. 83/01), Zakona o trgovini in drugi veljavni predpisi s tem, da pogodbeni stranki upoštevata tudi Incoterms 
klavzule 2000, oziroma druge veljavne Incoterms klavzule.  
 
          V kolikor se v tej pogodbi ali aneksih k njej zahteva, da se določeno dejanje opravi v pisni obliki, se šteje, da je 
opravljeno v taki obliki četudi je opravljeno po faksu, elektronski pošti ali drugih primerljivih medijih, ki beležijo 
vsebino sporočila ter čas njegove oddaje. 
 
Vse nastale spore v zvezi s poslovnim sodelovanjem po tej pogodbi, si bosta kupec in prodajalec prizadevala 
reševati sporazumno.  
 
V primeru, da soglasja ni mogoče doseči, se kupec in prodajalec dogovorita, da je za reševanje sporov pristojno 
sodišče v Kranju. 
 
 
Datum podpisa:        Datum podpisa: 
 
KUPEC        PRODAJALEC 
 
        MERKUR – trgovina in storitve d.d. 
        C. na Okroglo 7 
        4202 Naklo 
 
Štampiljka in podpis      Štampiljka in podpis 
     
Priloga 2 – aneks št. 1  
 
ANEKS ŠT. 1: 20XX/XXXXX 
 
PLANIRANI LETNI OBSEG POSLOVANJA IN PRODAJNI POGOJI 
 
sklenjen med pogodbenima strankama 
 
MERKUR – trgovina in storitve, d.d., Cesta na Okroglo 7, 4202 Naklo 





           šifra kupca: XXXXXX 
 
NAZIV KUPCA  
 
 
ki jo (ga) zastopa zastopnik kupca  
kot kupec  
 
 
1. člen  PLANIRANI LETNI OBSEG PRODAJE 
 
V VREDNOSTI  (NETO BREZ DDV)                           XXXXXXXXXXXXX  EUR 
 
 
2. člen  ROK PLAČILA 
 
2.1      Rok plačila kupnine je datum izstavitve računa, povečan za brezobrestne dneve in znaša 
XX  DNI  
 
 
3. člen  OBRESTNA MERA 
 
3.1      V primeru zamude plačila ima prodajalec pravico zaračunavati zakonite zamudne obresti. 
ali 
3.1      V primeru zamude plačila ima prodajalec pravico zaračunati pogodbeno letno obrestno mero v višini: 
X % 
ali 
3.1      V primeru zamude plačila ima prodajalec pravico zaračunati obresti v višini SIOM na zadnji dan v mesecu + 
X % 
ali 
 3.1      V primeru zamude plačila ima prodajalec pravico zaračunati obresti v višini EURIBOR 
 
 
4. člen  PARITETA 
 
4.1 Kupec in prodajalec sta sporazumna, da bo kupec kupil, prodajalec pa prodal blago, ki je predmet prodajalčevega 
poslovanja, pod pogoji, navedenimi v prodajni pogodbi, CPT kupčevo skladišče. V primeru nakupa blaga v 
vrednosti pod minimalno določeno s strani prodajalca, se kupcu stroški prevoza ne priznajo. V tem primeru se 
uporablja pariteta FCA skladišče prodajalca. 
                                    PL.PREV.DOBAVITELJ 
ali 
4.1     Kupec in prodajalec sta sporazumna, da bo kupec kupil, prodajalec pa prodal blago, ki je predmet prodajalčevega   
poslovanja, pod pogoji, navedenimi v prodajni pogodbi, FCA skladišče prodajalca. 
PL.PREV.KUPEC 
 
5. člen  MINIMALNA VELEPRODAJNA KOLIČINA IN VREDNOST FAKTURE 
     
 
5.1    V primeru, da kupec želi kupiti količine, ki so manjše od minimalnih veleprodajnih količin oziroma njihovih 
večkratnikov, predpisanih s strani proizvajalca, dobavitelja ali prodajalca, kupec te količine kupuje v trgovskih 
centrih prodajalca. Če kupec izrecno želi oskrbo s strani veleprodaje prodajalca, se pri oblikovanju cene 
upoštevajo dodatni stroški prepakiranja. 
 
5.2     V primeru, da kupčevo naročilo, iz prejšnje točke tega člena, ne dosega minimalne vrednosti določene s strani 
prodajalca, lahko prodajalec kupcu zaračuna še dodatne stroške za transport in dostavo. 
 
 
6. člen  SUPER RABAT 
 
6.1 Pri prodaji celotnega asortimana blaga, ki ga dobavlja prodajalec kupcu preko celega leta, lahko odobri prodajalec 
poseben popust na ustvarjeno neto prodajo brez DDV po naslednji lestvici: 
 
 
     POPUST                                         PRODAJA 
(super rabat) 
        0.5 %      nad                                420.000 EUR 
           1 %      nad                                840.000 EUR 
        1.5 %      nad                             1.250.000 EUR 
           2 %      nad                             1.670.000 EUR 
        2.5 %      nad                             2.500.000 EUR 
           3 %      nad                             3.750.000 EUR 




POPUST (bonitetni rabat) v %       Nabava v Merkurju v % 
0,5                                                    od 71 do 80 
1                                                       od 81 do 87 
1,5                                                    od 88 do 95 
3                                                       od 96 do 100 
 
6.2    Popust se priznava na plačano realizacijo z virmanom. Kupec in prodajalec se dogovorita, da bo kupec xxx %  
plačal z virmanom, za xxx % je možna kompenzacija razen v primeru medsebojne kompenzacije med 
prodajalcem in kupcem. 
ali 
6.2 Pogoji za upoštevanje te lestvice: 
- bonitetni rabat velja za prodajo blaga iz skladišča, 
- kupec ima poravnane vse zapadle obveznosti do prodajalca, 
- skupne terjatve ne smejo presegati 3x povprečno mesečno prodajo, 
- odstotek nabave v Merkurju se ugotavlja z računalniškim izpisom dobaviteljev in višine nabave ob priliki 
polletne kontrole ali drugih poslovnih obiskih pri franšizerjih, 
- dogovorjeni načini plačila: XXX % virman, XXX % kompenzacija. 
 
6.3 Popust (superrabat) prodajalec obračunava praviloma do 31.1. naslednjega koledarskega leta. Osnova za 
obračun je vrednost prodaje, odobri pa se v primeru vseh poravnanih zapadlih obveznostih iz naslova prodaje 
blaga in zamudnih obresti v obračunskem letu ter usklajenih ostalih  finančnih dogovorov, ki se preverjajo enkrat v 
posameznem tromesečju. 
 




6.3 Popust (superrabat) prodajalec obračunava kvartalno. Osnova za obračun je vrednost prodaje, odobri pa se v 
primeru vseh poravnanih zapadlih obveznostih iz naslova prodaje blaga in zamudnih obresti v obračunskem letu 
ter usklajenih ostalih  finančnih dogovorov, ki se preverjajo enkrat v posameznem tromesečju. Ob koncu leta se 
naredi poračun superrabata za preteklo leto. 
 
Pri obračunu popusta se vedno odšteva tranzitna prodaja in prodaja izdelkov in storitev po posebnih naročilih. 
 
     
7. člen  POGOJI DEKADNEGA FAKTURIRANJA 
 
7.1 Prodajalec se obvezuje, kupcu blago dobavljeno iz Merkurjevih skladišč fakturirati dekadno t.j. 15. in zadnji dan v 
tekočem mesecu 
2 x    OE  XXX 
ali 
7.1    Prodajalec se obvezuje, kupcu blago dobavljeno iz Merkurjevih skladišč fakturirati enkrat mesečno in sicer zadnji 
dan v tekočem mesecu  
1 x    OE  XXX 
 
PO NETO VALUTNEM ROKU    XXX  DNI 
 
 
8. člen  VSE KAR SI ŢELIM  (VKŢ) 
 
8.1    Prodajalec kupcu omogoči nabavo artiklov VKŽ pod ugodnejšimi pogoji. Kupec je obvezan realizirati planirani   
obseg, opredeljen v prvi točki aneksa. Kupec artiklov ne sme oglaševati in prodajati pod dogovorjeno ceno.  
Naročanje artiklov bo možno ob pričetku akcije.                           
V primeru ne spoštovanja  dogovorov, kupec izgubi možnost nabave artiklov VKŽ pod ugodnejšimi pogoji.   
 
 
9. člen  POGODBENA KAZEN 
 
9.1     Pogodbeni stranki se dogovorita, da je planiran obseg poslovanja obvezujoč za obe stranki. V primeru, da kupec, 
s prodajno pogodbo in njenimi prilogami, oziroma sestavnimi deli, prevzetih obveznosti ne izpolni ali jih izpolni 
pomanjkljivo ali nepravilno, je prodajalec upravičen zaračunati kupcu pogodbeno kazen v višini XXX % 
planiranega, oziroma dogovorjenega obsega letnega poslovanja, na dan, vse do odprave pomanjkljivosti, oziroma 
drugačnega dogovora med strankama. Prodajalec mora, o začetku obračunavanja pogodbene kazni ter o razlogih 
zanjo, kupca predhodno pisno obvestiti. 
 
 
10. člen  PREVZEM TERJATEV 
 
10.1   Kupec družba ……………….. se s podpisom na tem aneksu 1 kot porok in plačnik, nepreklicno, brezpogojno in 
solidarno, z vsem svojim premoženjem, zavezuje, da bo prodajalcu izpolnila vse zapadle obveznosti, iz naslova 
dosedanjih in novih pravnih poslov, družb 
 
- ................, s sedežem……..(vpiši firmo, sedež in mat. št. družb)  
- …… 
- …….., 
do prodajalca.   
 
Kupec družba ………. izjavlja, da ji je finančno in komercialno stanje družb ........................ (vpiši firme družb) v 
celoti poznano. 
 
Vsi dogovori iz tega aneksa veljajo za prodajo blaga iz skladišča prodajalca. Pri direktnih  dobavah na 
lokacijo kupca lahko veljajo prodajni pogoji in neto plačilni roki dobavitelja – proizvajalca, v primeru,  da 
so le ti niţji od dogovorjenih v tem aneksu. Za blago dobavljeno pod posebnimi pogoji se lahko 
pogodbeni stranki dogovorita za drugačne pogoje, kot so dogovorjeni s tem aneksom.  
 
 
Datum podpisa:        Datum podpisa: 
 
KUPEC        PRODAJALEC 
 
        MERKUR – trgovina in storitve d.d. 
        C. na Okroglo 7 
        4202 Naklo 
 
Štampiljka in podpis      Štampiljka in podpis 
 
     
Priloga 3 – Aneks št. 2  
 
ANEKS ŠT. 2: 20XX/XXXXX 
 
DOGOVORI O STORITVAH, KI JIH PRODAJALEC NUDI KUPCU 
 
sklenjen med pogodbenima strankama 
 
MERKUR – trgovina in storitve, d.d., Cesta na Okroglo 7, 4202 Naklo 





           šifra kupca: XXXXXX 
 




ki jo (ga) zastopa zastopnik kupca  





1. člen  DOSTAVA BLAGA NEPOSREDNO NA LINIJO KUPCA (BOX TO BOX) 
  
1.1.  Prodajalec in kupec se lahko dogovorita, da bo prodajalec kupcu nudil organiziran sistem dobave naročenega 
blaga neposredno na proizvodno linijo kupca, po sistemu izmenljivih boxov (box to box) po dinamiki za katero se 
dogovorita, prodajalec pa na osnovi potreb kupca, oblikuje razpredelnico. V razpredelnici prodajalec navede tudi 
kode artiklov, standarde pakiranja artiklov v posamezen box, število  boxov v regalu ter morebitne posebne 
dogovore med kupcem in prodajalcem o artiklih. 
 
Kupec  mora prodajalcu izdati ustrezno dovolilnico, ki bo veljala za gibanje prodajalca, oziroma pooblaščene 
osebe, znotraj proizvodnega procesa in poskrbeti, da bo polnjenje boxov s strani prodajalca lahko potekalo 
nemoteno. 
 
Kontaktni in komercialno odgovorni osebi za ta način poslovanja sta:  
 




za prodajalca: ga./g. _________________________ 
 
Prodajalec in kupec določita tudi odgovorne osebe za oddajo blaga pri prodajalcu ter prevzem blaga pri kupcu:  
 
za oddajo naročenega blaga je, pri prodajalcu, zadolžen: g. _________________,  
 
za prevzem dostavljenega blaga je, pri kupcu, zadolžen: g.__________________. 
 
 
1.2.  Kupec mora prodajalcu ob začetku poslovanja in nato vedno na začetku koledarskega leta, najkasneje pa do 
petnajstega dne v januarju, izstaviti letno naročilo, s specifikacijo artiklov, mesečno količino porabe ter natančno 
navedbo odlagalnega mesta. Sprotnih naročil kupec ne sme izstavljati, saj je prazen box osnova za naročilo, 
polnjenje, dostavo in fakturiranje. Obračun dobave blaga se opravi z dnem, ko prodajalec kupcu dostavi poln box. 
Na podlagi navedenega obračuna prodajalec kupcu izstavi račun, ki ga je slednji dolžan poravnati v roku, 
določenem v 2. členu Aneksa št. 1, ki je sestavni del te pogodbe. 
 
     
1.3 Prodajalec se obvezuje, da bo redno dobavljal blago, skladno z naročilom kupca, kupec pa, da bo zapadle 
obveznosti do prodajalca le-temu poravnaval redno. V primeru, da plačevanje zapadlih obveznosti kupec ne bo 
poravnaval redno, bo prodajalec kupcu začasno ali popolnoma ustavil dobavo.  
 
1.4.  Kupec mora zagotoviti primerna odlagalna mesta, oziroma stojala, ki ustrezajo lastnostim dobavljenega blaga. V 
primeru, da ima kupec več dobaviteljev, morajo biti odlagalna mesta, oziroma stojala, za vsakega dobavitelja 
posebej jasno označena, da ne bi prišlo do zamenjav artiklov. Kupec in prodajalec se dogovorita, da morajo biti 
vsi boxi v katerega dobavlja  prodajalec, v  __________ barvi. 
Prodajalec je odgovoren za dobavo do odlagalnega mesta kupca, ki je natančno dogovorjeno v letnem naročilu. 
Ustrezno velja tudi za prevzem praznih boxov. Če praznih boxov ni na označenem dogovorjenem mestu se šteje, 
da ni potrebe po polnjenju, oziroma zamenjavi določenega artikla.. 
 
1.5.  Polnjenje odlagalnih mest pri kupcu poteka ob rednih dostavah vsak teden v __________ ob _____ uri.  V 
primeru, da pade dogovorjen dan na praznik ali dela prost dan, se dobava opravi zadnji delovni dan pred 
dogovorjenim dnem dobave. V primeru dopustov, oziroma zastoja proizvodnje kupca, se dobava opravi prvi dan v 
naslednjem delovnem tednu. Kupec mora o tem dejstvu obvestiti prodajalca.   
 
Za dodatno polnjenje (izven dogovorjenega roka) mora kupec plačati stroške prevoza. 
 
1.6.  Kupec mora pred prvo dobavo zagotoviti ustrezno število in velikost boxov, glede na količino artiklov in dinamiko 
porabe.  
 
Prodajalec bo kupcu, kot prvo polnjenje, dostavil 3 tedensko zalogo. Dvotedenska zaloga je za polnjenje in 
proizvodno porabo, enotedenska pa za rezervo. 
 
Kupec ne sme prodajalca ovirati ali preprečiti dostavo polnih boxov, polnjenja regalov in odvzema praznih boxov. 
 
V primeru, da je kupec preprečil prodajalcu dostavo polnih boxov, polnjenja regalov in odvzem praznih boksov, 
mora kupec prodajalcu poravnati stroške dostave ter vse druge stroške in škodo, ki so mu zaradi tega nastali. 
 
1.7.  Financiranje in s tem lastništvo boxov se deli po naslednjem ključu:  
 
1.7.1. V kolikor ima kupec letno potrebo vseh artiklov za dobavo manjšo kot 40.000 EUR (neto brez DDV), mora kriti 




1.7.2. V kolikor ima kupec letno potrebo vseh artiklov za dobavo med, vključno z, 40.000 EUR – 79.999 EUR (neto brez 
DDV), potem nosita stroške nabave vseh boxov kupec in prodajalec v razmerju 50%:50%. 
 
 ali  
 
1.7.3. V kolikor ima kupec letno potrebo vseh artiklov za dobavo med, vključno z, 80.000 EUR – 119.999 EUR (neto brez 




1.7.4. V kolikor ima kupec letno potrebo vseh artiklov za dobavo večjo od, vključno z, 120.000 EUR (neto brez DDV), 
potem krije vse stroške nabave boxov  prodajalec in postane njihov lastnik v celoti. 
 
1.8.  V primeru, da se zmanjša število naročenih artiklov in posledično število boxov za dostavo, mora kupec 
prodajalcu povrniti stroške financiranja posameznega boxa, ter na ta način postane lastnik boxa v celoti. 
Prodajalec in kupec se lahko dogovorita, da bo box odkupil prodajalec in bo na ta način postal njegov lastnik v 
celoti. 
 
Prodajalec se obvezuje, da bo boxe in regale opremil z ustreznimi nalepkami o artiklih na svoje stroške, kupec pa 
zagotavlja, da bo boxe, po uporabi, vedno vračal na dogovorjeno označeno mesto.  
 
Kupec boxov ne sme uporabljati za druge namene. 
 
            V primeru poškodbe, uničenja ali manjka boxov krije stroške povzročitelj nastale škode v celoti. Prodajalec je 
dolžan nadomestiti poškodovane, uničene ali manjkajoče boxe z novimi, proti plačilu s strani kupca, skladno s 
točko X.7. tega aneksa. 
 
     
1.9. V primeru ukinitve, manjše ali večje porabe določenega artikla, mora kupec o tem obvestiti prodajalca pisno 
najkasneje 30 dni pred ukinitvijo, zmanjšanjem ali povečanjem porabe določenega artikla. Prodajalec je, do izteka 
navedenega roka, torej še 30 dni po prejemu obvestila, upravičen kupcu dostaviti vse naročeno blago, ne glede 
na to, da gre za blago, ki je v obvestilu navedeno. 
 
Razporeditev blaga – artiklov v navedeni razpredelnici določi prodajalec na STANDARDNI ARTIKLI (A) in 
NESTANDARDNI ARTIKLI (B). 
 
Za blago – artikli navedeni v razpredelnici STANDARDNI ARTIKLI (A), kupec ne nosi stroškov zaradi ukinitve 
posameznega artikla iz dobave box to box, v kolikor ravna skladno z določili drugega odstavka te točke.  
 
Za blago – artikli navedeni v razpredelnici NESTANDARDNI ARTKLI (B), kjer gre za blago, ki je posebej 
naročeno samo za kupčevo proizvodnjo in ni uporabno za druge kupce ali pa se naroča v velikih količinah, je 
kupec dolžan plačati dejansko zalogo ki jo ima prodajalec še v roku 6 mesecev po zahtevani ukinitvi dobave za 
posamezen artikel. Prodajalec je namreč moral to blago kupiti zaradi zagotavljanja redne dobave kupcu, pri tem 
pa je moral upoštevati najmanjše količine blaga, ki jih posamezni dobavitelji pogojujejo prodajalcu pri naročilih.  
 
Za takšno blago, ki ga prodajalec umesti v razpredelnico pod oznako NESTANDARDNI ARTIKLI (B) skleneta 
kupec in prodajalec aneks k tej pogodbi, v katerem podrobno navedeta vrsto artiklov, nazive posameznih artiklov, 
njihove dimenzije, lastnosti ter vse druge potrebne podatke, ki natančno označujejo blago. 
 
 1.10. Pregled porabe-obračanja artiklov, vključenih v tovrstno dobavo, opravi prodajalec vsake tri mesece. V primeru, 
da se ugotovi, da določen artikel nima planiranega obračanja oziroma porabe (+/- 10% glede na najavo), se 
pogodbeni stranki dogovorita o spremembi dinamike dobave.  
 
 1.11. Kupec je upravičen, v primeru dobave blaga, ki ne ustreza naročenemu, ravnati skladno z določbami iz 7. člena te 
pogodbe. 
 
1.12. Cene pogodbenih izdelkov so določene za tri (3) mesečno obdobje. Pogodbeni stranki, najkasneje štirinajst dni 
pred iztekom trimesečnega obdobja, ponovno določita cene, pri čemer upoštevata cene izdelkov na trgu.  
 
Če pride, pred iztekom trimesečnega obdobja, do povišanja nabavnih stroškov, ki je posledica spremembe cen na 
trgu, ima prodajalec pravico, brez soglasja kupca, ustrezno zvišati cene pogodbenih izdelkov, vendar le, če je 
sprememba nabavnih stroškov za prodajalca višja kot 5 %.  
 
1.13. Kupec je dolžan prodajalca, oziroma njegovega pooblaščenca, pred vstopom le-tega v prostore kupca, iz razloga 
dobave blaga, poučiti o varnosti pri delu, ki se zahteva v prostorih kupca, ter dati natančna navodila, prodajalec, 
oziroma njegov pooblaščenec, pa se je dolžan držati danih navodil.   
 
 
2. člen  POGOJI UPORABE E-KATALOGA »MERKUR PARTNER« 
 
2.1     Kupec je seznanjen in se strinja z veljavnimi pogoji poslovanja v E-katalogu »Merkur Partner« (v nadaljevanju: E-
katalog). Veljavni pogoji poslovanja so objavljeni na strani »Pogoji poslovanja« v E-katalogu. 
 
 Kupcu ni dovoljeno posredovati podatkov iz E-kataloga tretjim osebam. Dolžan je zagotoviti takšen nivo varnosti, 
da tretje osebe ne morejo dostopiti do E-kataloga. Prav tako ne sme uporabniških imen in gesel za dostop E-
kataloga posredovati tretjim osebam. V primeru kršitve teh določil lahko prodajalec kupcu onemogoči nadaljnjo 
uporabo E-kataloga in sproži postopek za ugotavljanje in nadomestilo poslovne škode, ki je s takšnim ravnanjem 
nastala. 
 
 V imenu kupca bodo E-katalog uporabljali od kupca pooblaščeni uporabniki. Odgovorna oseba kupca in 
pooblaščeni uporabniki so opredeljeni v posebni izjavi. Kupec je dolžan prodajalca ažurno obveščati o 
spremembah podatkov o uporabnikih. V primeru, da uporabnik zasede novo delovno mesto, na katerem ni 
predvidena uporaba E-kataloga, ali prekine delovno razmerje v organizaciji kupca, je dolžan prodajalcu 
posredovati potrebo po ukinitvi uporabniškega imena uporabnika v E-katalogu. 
 
 
2.2   Pri prodaji celotnega asortimana, ki ga dobavlja prodajalec kupcu preko celega leta iz naslova naročanja blaga 
preko trgovine Merkur Partner, lahko odobri prodajalec poseben popust na ustvarjeno neto prodajo (brez DDV) 
doseženo  skozi naročanje blaga preko trgovine Merkur Partner po naslednji lestvici: 
      
     
POPUST                                    VREDNOST PRODAJE  
(stimulativni  rabat)                blaga preko trgovine Merkur Partner v % od celotne prodaje nad 
        0.5 %                                          21 %  
           1 %                                          61%   
 
Pri obračunu popusta se vedno odšteva tranzitna prodaja in prodaja izdelkov in storitev po posebnih naročilih. 
  
 
          Pogoji za upoštevanje te lestvice: 
 
    -  stimulativni rabat velja za prodajo blaga iz skladišča prodajalca preko trgovine Merkur Partner, 
- kupec ima poravnane vse zapadle obveznosti do prodajalca, 
-  odstotek prodaje preko trgovine Merkur Partner se ugotavlja na podlagi  poročil, ki se pripravljajo ob zaključku 
koledarskega leta. 
 
Popust (stimulativni rabat) prodajalec obračunava praviloma do 31.1. naslednjega koledarskega leta.  
Osnova za obračun je vrednost prodaje, odobri pa se v primeru vseh poravnanih zapadlih obveznostih iz naslova 
prodaje blaga in zamudnih obresti v obračunskem letu ter usklajenih ostalih  finančnih dogovorov, ki se preverjajo 
enkrat v posameznem tromesečju.   
 
3. člen KONSIGNACIJA 
 
3.1     XX. Člen tega aneksa opredeljuje dobavo blaga kupcu na njegovo skladišče z odkupom tega blaga od prodajalca 
s strani kupca takrat, ko bo blago porabljeno oz. prodano. Ta člen določa način naročanja, dobav, skladiščenja, 
odjavljanja in fakturiranja valute in plačila ter reklamiranja dobavljenega blaga za naslednje skupine izdelkov: 
 xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx   
 xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx 
 xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx 
 ostalo blago po dogovoru oz. ponudbi.  
 
3.2     Prodajalec (konsignator) bo na skladišču kupca (konsignanta) imel stalno zalogo dogovorjenih izdelkov, ki bodo 
zagotovili potrebno sortiranost za nemoteno poslovanje kupca, v obsegu kot je dogovorjeno s prilogo k temu 
aneksu. Prodajalec se obvezuje, da bo zagotavljal asortiman blaga, ki je namenjen kontinuirani porabi, po 
terminskem planu kupca na podlagi njegove _______ (kvartalne ali mesečne) specifikacije, ki jo mora dostaviti 
prodajalcu vsaj  XXX dni pred začetkom kvartala oz. meseca. 
Prodajalec dobavi blago iz specifikacije kupcu na podlagi kupčevega pisnega naročila. 
 
3.3.   Kupec in prodajalec sta sporazumna, da za blago na konsignaciji velja pariteta CIP, če ni za posamezno dobavo 
drugače dogovorjeno.  
 
3.4.     Kupec daje prodajalcu v brezplačno uporabo skladiščne prostore za skladiščenje blaga, ki je predmet tega člena, 
na lokaciji/jah  
 
3.5.      S sprejemom blaga na skladišče sprejme kupec naslednje obveze: 
 kupec ravna z blagom, ki mu je zaupano in je predmet tega aneksa, kot dober gospodar. 
 kupec opravlja količinski prevzem blaga od prevoznika ter ob morebitnih pomanjkljivostih ukrepa z namenom 
zaščite pravic in interesov prodajalca in kupca. 
 kupec opravlja manipulacijska dela v zvezi s prevzemom, skladiščenjem in porabo blaga oz. krije vse pri tem 
nastale stroške 
 kupec spremlja porabo blaga na konsignaciji, na osnovi tega pripravi dokument o odjavi blaga in ga pošlje 
prodajalcu. 
 kupec je dolžan sprejeto blago prodajalca skladiščiti tako, da je možno v vsakem trenutku ugotoviti lastništvo, 
dolžan pa je voditi tudi evidenco, iz katere je možno ugotoviti količino in asortiman blaga  na zalogi v 
konsignacijskem skladišču pri kupcu. 
 kupec vedno dovoli prodajalcu pregled konsignacijskega blaga v skladišču kupca. 
 kupec najmanj enkrat letno na pobudo prodajalca opravi inventuro; inventurno stanje kupec in prodajalec 
uskladita in potrdita s podpisom in žigom. 
     
 Kupec daje prodajalcu možnost fakturiranja ali odvzema blaga, v primeru neizvajanja določil prodajne 
pogodbe ali tega aneksa. 
 kupec blaga, ki se nahaja na konsignaciji, ne more vrniti prodajalcu, razen, če ni drugače dogovorjeno. 
 
3.6.   Kupec se obvezuje, da bo kontinuirano porabo izdelkov iz zalog prodajalca obračunaval XXX krat mesečno 
najkasneje do __ v tekočem mesecu, kar je osnova za izstavitev računa. Terjatev prodajalca do kupca nastane z 
dnem izstavitve računa. Brezobrestni plačilni rok je ___ dni od izstavitve računa. 
  
Prodajalec avtomatsko izstavi kupcu račun za blago, ki je bilo dobavljeno pred več kot ___   dnevi in ga kupec še 
ni odjavil. 
 
3.7.     Kupec in prodajalec uskladita cene blaga na konsignaciji ob vsakokratni specifikaciji blaga za naslednje obdobje. 
Usklajene cene za naslednje obdobje veljajo za vse odjave v naslednjem obdobju, v primeru kasnejših odjav 
lahko prodajalec cene spremeni. Usklajene cene so priloga tega aneksa. 
Če ni posebnih dogovorov, veljajo cene po prodajalčevem ceniku ob odjavi blaga. 
 
3.8.  Količinski in kakovostni prevzem je kupec dolžan opraviti takoj ob prejemu blaga. Morebitne prepoznane  
neskladnosti ter vidne in stvarne napake mora kupec zapisati na dobavnico ob prisotnosti in s podpisom voznika 
ter sporočiti prodajalcu. Prodajalec se obvezuje, da bo vsako reklamacijo rešil v čim krajšem  času. 
 
3.9.     Kupec je odgovoren za primanjkljaj in poškodbe blaga, ki nastanejo v času od prevzema blaga do   porabe. Za 
vsako dostavo blaga bo prodajalec dostavljal kupcu dobavnice z nazivom in količino blaga ter vodil ustrezno 
evidenco o prometu in stanju svojega blaga v konsignacijskem skladišču. 
 
3.10.  XX. Člen tega aneksa je sklenjen za __________ čas in začne veljati, ko ga podpišeta obe pogodbeni stranki. 
Odpoved aneksa mora biti pisna, z odpovednim rokom 15 delovnih dni. Vsaka stranka lahko odpove aneks. 
 
  
4.       člen NESTANDARDNO BLAGO, VEČJA KOLIČINA STANDARDNEGA BLAGA 
 
4.1    Pogodbeni stranki se lahko dogovorita za dobavo NESTANDARDNEGA ali večjo količino STANDARDNEGA 
blaga. V takem primeru se za vsak posel podpiše ustrezen dodatek k veljavni prodajni pogodbi , kjer se 
pogodbeni stranki dogovorita za seznam artiklov, cene ter ostale pogoje za dobavo nestandardnega  blaga ali 






Datum podpisa:        Datum podpisa: 
 
KUPEC        PRODAJALEC 
 
        MERKUR – trgovina in storitve d.d. 
        C. na Okroglo 7 
        4202 Naklo 
Štampiljka in podpis      Štampiljka in podpis 
 
     
Priloga 4 – Menična izjava in pooblastilo za izpolnitev menice  
PARTNER = d.d., k.d.d., d.o.o., d.n.o., t.d., k.d.; 
MENIČNA IZJAVA IN POOBLASTILO ZA IZPOLNITEV MENICE 
 
Družba _____________________________________________________________ ( v nadaljnjem besedilu dolžnik), 
                   (naziv, sedež in matična št. pravne osebe -  izdajatelja) 
 
 
ki jo zastopa ____________________________________, stanujoč__________________________________,  
( ime in priimek pooblaščene osebe)            EMŠO ___________________________________, 
                                                                                               davčna št.  ________________________________, 
 
s tem izjavlja, da družbi MERKUR – trgovina in storitve, d.d., Cesta na Okroglo 7, 4202 Naklo (v nadaljnjem 
besedilu upnik), kot dolžnik, izroča  1 (ena) bianko menico, ki jo je podpisala pooblaščena oseba za zastopanje 
naše družbe 
 
g./ga.  __________________________________________________       _______________________          
   ( ime in priimek pooblaščene osebe)             (podpis) 
 
To bianko menico izročamo za zavarovanje vseh sedanjih in bodočih terjatev, skupaj z vsemi obrestmi in stroški 
vred iz vseh sedanjih in bodočih medsebojno pravnih in poslovnih razmerij, ki jih ima upnik MERKUR, d.d.,  do 
dolžnika. 
 
Podpisnik menice, menične izjave in pooblastila za izpolnitev menice, sem pooblaščen za njihovo podpisovanje.  
S podpisom te menične izjave in pooblastila za izpolnitev menice dolžnik nepreklicno pooblašča upnika, družbo 
MERKUR - trgovina in storitve, d.d., Cesta na Okroglo 7, 4202 Naklo, oziroma njenega pravnega naslednika, 
da izpolni to bianko menico, brez predhodnega obvestila, do višine dolžnikovih zapadlih in neporavnanih obveznosti 
in morebitne škode zaradi nepravočasnega plačila iz zgoraj navedenih medsebojnih upniško dolžniških razmerij, ter 
da izpolni vse druge dele bianko menice, ki niso izpolnjeni, in to s poljubno dospelostjo in besedilom. Pri tem se 
odpoveduje vsem ugovorom proti tako izpolnjeni menici in se zavezuje plačati jo v celoti ob njeni dospelosti. 
 
Upnik lahko menice izpolni tudi s klavzulo »brez protesta«. Menica ne sme vsebovati klavzule po odredbi. 
Upniku menice ni treba protestirati in se ugovoru zaradi protesta dolžnik v naprej odpoveduje. Dolžnik izrecno 
izjavlja, da upniku prepušča odločitev zaradi meničnopravnega uveljavljanja menice proti njemu in se v naprej odreka 
vsem ugovorom proti meničnemu plačilnemu nalogu, oziroma sklepu o izvršbi na podlagi te menice. 
Menica je izplačljiva pri banki, ki vodi transakcijski ali katerikoli drugi račun, oziroma pri katerikoli drugi finančni 
oziroma bančni organizaciji, pri kateri bo odprt transakcijski ali katerikoli drug račun dolžnika v času predložitve 
navedene bianko menice. 
Podpisnik menice se zavezujem sporočiti upniku vsako spremembo številke transakcijskega računa.  
 
Dolžnik s podpisom na tej izjavi, nepreklicno pooblaščam upnika, družbo MERKUR, d.d., da iz uradnih evidenc 
in/ali neposredno pri banki, sam pridobi podatke, ki so zavarovani z Zakonom o varstvu osebnih podatkov, podatke 
o transakcijskih računih in stanju na njih, ter podatke o kateremkoli mojem premoženju. 
  
Podpisnik se strinjam, da je za vse morebitne spore iz te menice pristojno sodišče v Kranju. 
 
Ta izjava je sestavljena v enem izvodu, ki ga hrani upnik MERKUR, d.d.. V primeru, da nastopijo pogoji za 
unovčenje, sme MERKUR, d.d to menično izjavo, z izpolnjeno menico in pooblastilom za unovčenje, brez 
predhodnega obvestila dolžnika, predložiti banki, ki naj menico unovči v breme meničnega dolžnika in v korist 
meničnega upnika. 
 
Priloge: 1 x bianko menica 
V_____________, dne ________________________  ___________________________ 
          (žig in podpis pooblaščene osebe izdajatelja) 
     
Priloga 5 – Pooblastilo za unovčitev menice 
 
PARTNER = d.d., k.d.d., d.o.o., d.n.o., t.d., k.d.; 
 
 





Družba ________________________________________________________ ( v nadaljnjem  besedilu dolžnik), 
firma, sedež in matična št. pravne osebe -  izdajatelja) 
 
 
ki jo zastopa ____________________________________, 
( ime in priimek pooblaščene osebe) 
 
 





(ime/naziv, sedež izdajateljeve banke) 
 
 
da v breme transakcijskega računa št. __________________________________, 
odprtega pri zgoraj navedeni banki, 
 
oziroma katerokoli drugo finančno, oz. bančno organizacijo, ki v času predložitve menice, vodi transakcijski ali katerikoli drug račun, v 
lasti dolžnika, 
 
da v breme tega računa brez predhodnega obvestila unovči vse menice, ki ji bodo predložene zaradi poplačila 
obveznosti do upnika družbe MERKUR - trgovina in storitve, d.d., Cesta na Okroglo 7, 4202 Naklo ali 
njegovega pravnega naslednika. 
Pooblastilo banki za unovčenje velja tudi, če se pri trasantu oz. poroku spremenijo osebe, pooblaščene za 




V_________________, dne _____________ 
 
____________________________ 
                 (žig in podpis pooblaščene osebe izdajatelja) 
 
 
     
Priloga 6 – Menična izjava in pooblastilo za izpolnitev menice  
PARTNER = S.p. 
MENIČNA IZJAVA IN POOBLASTILO ZA IZPOLNITEV MENICE 
 
 
Samostojni podjetnik_____________________________________________  ( v nadaljnjem besedilu dolžnik), 
                             (naziv, sedež in matična št. s.p. -  izdajatelja) 
 
 
ki ga zastopa ____________________________________, stanujoč____________________________,  
    ( ime in priimek zakonitega  zastopnika)          
EMŠO ___________________________________, davčna št.  ________________________________, 
 
s tem izjavlja, da družbi MERKUR – trgovina in storitve, d.d., Cesta na Okroglo 7, 4202 Naklo (v nadaljnjem 
besedilu upnik), kot dolžnik, izroča  1 (ena) bianko menico, ki jo je podpisala pooblaščena oseba za zastopanje 
naše družbe 
 
g./ga.  __________________________________________________      __________________________          
   ( ime in priimek pooblaščene osebe)             (podpis) 
 
Podpisnik menice, te menične izjave in pooblastila za izpolnitev menice, sem pooblaščen za njihovo podpisovanje.  
S podpisom te menične izjave in pooblastila za izpolnitev menice dolžnik nepreklicno pooblašča upnika, družbo 
MERKUR - trgovina in storitve, d.d., Cesta na Okroglo 7, 4202 Naklo, oziroma njenega pravnega naslednika, 
da izpolni to bianko menico, brez predhodnega obvestila, do višine dolžnikovih zapadlih in neporavnanih obveznosti 
in morebitne škode, zaradi nepravočasnega plačila iz zgoraj navedenih medsebojnih upniško dolžniških razmerij, ter 
da izpolni vse druge dele bianko menice, ki niso izpolnjeni, in to s poljubno dospelostjo in besedilom. Pri tem se 
dolžnik odpoveduje vsem ugovorom proti tako izpolnjeni menici in se zavezuje plačati jo v celoti ob njeni dospelosti. 
 
Upnik lahko menice izpolni tudi s klavzulo »brez protesta«. Menica ne sme vsebovati klavzule po odredbi. 
Upniku menice ni treba protestirati in se ugovoru zaradi protesta dolžnik v naprej odpoveduje. Dolžnik izrecno 
izjavlja, da upniku prepušča odločitev zaradi meničnopravnega uveljavljanja menice proti njemu in se v naprej odreka 
vsem ugovorom proti meničnemu plačilnemu nalogu, oziroma sklepu o izvršbi na podlagi te menice. 
Menica je izplačljiva pri banki, ki vodi transakcijski ali katerikoli drugi račun, oziroma pri katerikoli drugi finančni, 
oziroma bančni organizaciji, pri kateri bo odprt transakcijski ali katerikoli drug račun dolžnika, v času predložitve 
navedene bianko menice. 
Podpisnik menice se zavezujem upniku sporočiti vsako spremembo številke transakcijskega računa.  
 
Dolžnik s podpisom na tej izjavi, nepreklicno pooblaščam upnika, družbo MERKUR, d.d., da iz uradnih evidenc 
in/ali neposredno pri banki, sam pridobi podatke, ki so zavarovani z Zakonom o varstvu osebnih podatkov, podatke 
o transakcijskih računih in stanju na njih, ter podatke o kateremkoli mojem premoženju. 
  
Podpisnik se strinjam, da je za vse morebitne spore iz te menice pristojno sodišče v Kranju. 
 
Ta izjava je sestavljena v enem izvodu, ki ga hrani upnik MERKUR, d.d.. V primeru, da nastopijo pogoji za 
unovčenje, sme MERKUR, d.d. to menično izjavo, z izpolnjeno menico in pooblastilom za unovčenje, brez 
predhodnega obvestila dolžnika, predložiti banki, ki naj menico unovči v breme meničnega dolžnika in v korist 
meničnega upnika. 
 
Priloge: 1 x bianko menica 
V ____________, dne ________________________  ___________________________                              
                                                                                               (žig in podpis izdajatelja) 
     
Priloga 7 –  Pooblastilo za unovčitev menice  
PARTNER = S.p. 
 





Samostojni podjetnik _________________________________________________ ( v nadaljnjem besedilu dolžnik), 
                             (firma, sedež in davčna št. s.p. -  izdajatelja) 
 
 





(ime/naziv, sedež izdajateljeve banke) 
 
 
da v breme mojega transakcijskega računa št. __________________________________, 
odprtega pri zgoraj navedeni banki, 
 
oziroma katerokoli drugo finančno oz. bančno organizacijo, ki v času predložitve menice vodi moj transakcijski ali katerikoli drug račun, 
 
da v breme tega računa brez predhodnega obvestila unovči vse menice, ki ji bodo predložene zaradi poplačila 
obveznosti do upnika družbe MERKUR - trgovina in storitve d.d., Cesta na Okroglo 7, 4202 Naklo ali 
njegovega pravnega naslednika. 
Pooblastilo banki za unovčenje velja tudi, če se pri trasantu oz. poroku spremenijo osebe, pooblaščene za 




V ________________, dne ____________ 
 
____________________________ 





     
Priloga 8 – Menična izjava in pooblastilo za izpolnitev menice 
 
POROK = S.p. 
 
 
MENIČNA IZJAVA IN POOBLASTILO ZA IZPOLNITEV MENICE 
 
 
Samostojni podjetnik ___________________________________________ ( v nadaljnjem besedilu porok in plačnik),  
 
                            (naziv, sedež in matična št. s.p. -  poroka in plačnika) 
 
ki ga zastopa ________________________________, stanujoč _____________________________________, 
                        (ime in priimek zakonitega zastopnika) 
 
EMŠO _____________________________________, davčna št. ____________________________________, 
 
s tem izjavlja, da družbi MERKUR - trgovina in storitve, d.d., Cesta na Okroglo 7, 4202 Naklo (v nadaljnjem 
besedilu upnik) kot porok in plačnik, izroča  1 (ena) bianko menico, ki jo je podpisala pooblaščena oseba za 
zastopanje naše družbe 
 
g./ga.  __________________________________________________       _______________________          
( ime in priimek pooblaščene osebe)                      (podpis) 
         
To bianko menico izročamo za zavarovanje vseh sedanjih in bodočih terjatev, skupaj z vsemi obrestmi in stroški 
vred, iz vseh sedanjih in bodočih pravnih in poslovnih razmerij, ki jih ima upnik MERKUR - trgovina in storitve, 
d.d., Cesta na Okroglo 7, 4202 Naklo, do dolžnika 
 
 
       __________________________________________________________________________________ 
 
                                                    (naziv, sedež in matična št./davčna št. partnerja)  
 
Podpisnik menice, menične izjave in pooblastila za izpolnitev menice, sem pooblaščen za njihovo podpisovanje.  
S podpisom te menične izjave in pooblastila za izpolnitev menice porok in plačnik nepreklicno pooblašča upnika, 
družbo MERKUR - trgovina in storitve, d.d., Cesta na Okroglo 7, 4202 Naklo, oziroma njenega pravnega 
naslednika, da izpolni to bianko menico, brez predhodnega obvestila, do višine dolžnikovih zapadlih in neporavnanih 
obveznosti in morebitne škode, zaradi nepravočasnega plačila iz zgoraj navedenih medsebojnih upniško dolžniških 
razmerij, ter da izpolni vse druge dele bianko menice, ki niso izpolnjeni, in to s poljubno dospelostjo in besedilom. 
Pri tem se odpoveduje vsem ugovorom proti tako izpolnjeni menici in se zavezuje plačati jo v celoti ob njeni 
dospelosti. 
 
Upnik lahko menice izpolni tudi s klavzulo »brez protesta«. Menica ne sme vsebovati klavzule po odredbi. 
Upniku menice ni treba protestirati in se ugovoru zaradi protesta porok in plačnika v naprej odpoveduje. Porok in 
plačnik izrecno izjavlja, da upniku prepušča odločitev zaradi meničnopravnega uveljavljanja menice proti njemu in se 
vnaprej odreka vsem ugovorom proti meničnemu plačilnemu nalogu, oziroma sklepu o izvršbi na podlagi te menice. 
Menica je izplačljiva pri banki, ki vodi transakcijski ali katerikoli drugi račun, oziroma pri katerikoli drugi finančni, 
oziroma bančni organizaciji, pri kateri bo odprt transakcijski ali katerikoli drug račun poroka in plačnika, v času 
predložitve navedene bianko menice. 
Podpisnik menice se zavezujem upniku sporočiti vsako spremembo številke transakcijskega računa.  
 
     
Porok in plačnik, s podpisom na tej izjavi, nepreklicno pooblaščam upnika, družbo MERKUR, d.d., da iz uradnih 
evidenc in/ali neposredno pri banki, sam pridobi podatke, ki so zavarovani z Zakonom o varstvu osebnih podatkov, 
podatke o transakcijskih računih in stanju na njih, ter podatke o kateremkoli mojem premoženju. 
  
Porok in plačnik se strinjam, da je za vse morebitne spore iz te menice pristojno sodišče v Kranju. 
 
Ta izjava je sestavljena v enem izvodu, ki jo hrani upnik MERKUR, d.d.. V primeru, da nastopijo pogoji za 
unovčenje, sme MERKUR, d.d. to menično izjavo, z izpolnjeno menico in pooblastilom za unovčenje, brez 
predhodnega obvestila poroka in plačnika, predložiti banki, ki naj menico unovči v breme meničnega dolžnika in v 
korist meničnega upnika. 
 
Priloge: 1 x bianko menica 
 
V_____________, dne ________________________ _________________________________________
                   (žig in podpis pooblaščene osebe poroka in plačnika)
  
     










_____________________________________________, s sedežem __________________________________,  
 
davčna št. ___________________________ (v nadaljevanju: porok in plačnik), 
 
 





(ime/naziv, sedež porokove banke) 
 
 
da v breme mojega transakcijskega računa št. __________________________________, 
odprtega pri zgoraj navedeni banki, 
 
oziroma katerokoli drugo finančno, oz. bančno organizacijo, ki v času predložitve menice, vodi moj transakcijski ali katerikoli drug 
račun, 
 
da v breme tega računa brez predhodnega obvestila unovči vse menice, ki ji bodo predložene zaradi poplačila 
obveznosti do upnika družbe MERKUR - trgovina in storitve, d.d., Cesta na Okroglo 7, 4202 Naklo ali 
njegovega pravnega naslednika. 
Pooblastilo banki za unovčenje velja tudi, če se pri trasantu oz. poroku spremenijo osebe, pooblaščene za 








                           (žig in podpis poroka in plačnika) 
 
     




Študent Mitja Remic izjavljam, da sem avtor tega diplomskega dela, ki sem ga 
napisal pod mentorstvom dr. Marka Hočevarja in dovolim objavo diplomskega dela 
na fakultetnih spletnih straneh. 
 
 
Lektorirala: Mirjam Pertnač 
 
V Ljubljani, junij 2010    Podpis:                        
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
